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       Las condiciones sociales y económicas de la población tienden a reflejarse 
de diversas maneras en sus maneras de actuar y de percibir la realidad que les 
ha correspondido afrontar; es así como en el caso de la presente investigación, 
que buscaba resolver el cuestionamiento de: ¿Cuáles son las causas que 
afectan la credibilidad de los comerciantes de la localidad de San Cristóbal sur 
hacia la Asociatividad y el reconocimiento del papel del Estado? se pudo 
establecer que las formas de resolver las problemáticas particulares que 
afrontan determinados grupos sociales, entre estos los comerciantes, tienen 
ante todo un carácter funcional, en procura de poder manejarlas adaptándose a 
las circunstancias que las determinan y con ello poderlas  resolver de la mejor 
manera posible.          
 
        En general son las limitaciones y las necesidades las que llevan a algunos  
sectores de la comunidad a tener que asumir ciertos comportamientos, los que 
al ser apreciados sin un mayor contexto que permita relacionarlos con la 
realidad  pueden parecer a simple vista como inexplicables; de hecho, valdría 
preguntarse por qué, para éste caso, los comerciantes del sector no se hacen 
participes de los programas promovidos y desarrollados por la alcaldía menor 
de san Cristóbal, los que no tendrían otro fin que buscar su propio beneficio 
mediante su integración y participación en organizaciones gremiales creadas 
para organizarlos, consolidarlos empresarialmente, y con ello, contribuir de 
manera definitiva a mejorar sus condiciones de vida.  
 
       Del mismo modo, y de alguna forma relacionada con la indiferencia a 
asumir una actitud de integración gremial, se puede percibir en la comunidad de 
tenderos, una conducta manifiesta de no creer y/o desconfiar de las 






actuaciones de las entidades públicas, que dimensionadas en su mayor 
representación lo serán de la función y el papel del Estado mismo, situación 
está que fue la que finalmente motivó la realización de la presente 
investigación. Con la finalidad de poder establecer cuáles eran los factores que 
estaban incidiendo en el no querer asociarse y tampoco creer en el Estado, se 
planteó como objetivo principal de la investigación: Determinar las causas que 
impiden el proceso de Asociatividad entre los comerciantes de la UPZ 50 (La 
Gloria), pertenecientes a la localidad de San Cristóbal Sur y su falta de 
credibilidad respecto a la gestión gubernamental.     
          
       A partir de reconocer la problemática de no participación gremial y de no 
reconocimiento institucional por parte de los comerciantes de la localidad, se 
presenta como más que justificado y necesario el poder determinar las causas 
que generan tal actitud. En la medida en que la Universidad de la Salle, 
igualmente ha estado interesada en conocer y analizar la problemática de las 
comunidades más vulnerables de la ciudad, se hizo factible realizar dicho 
estudio.  
 
       En primera instancia, se presenta una recopilación del Marco Legal que rige 
a la ciudadanía, derivado del reconocimiento de estar la sociedad colombiana 
tutelada por un Estado social de derecho, retomando los aspectos básicos 
pertinentes al control, administración y manejo de los aspectos económicos que 
se han definido constitucionalmente, y finalmente, los que hacen referencia a la 
descentralización administrativa, que son en últimas los que de manera directa 
e institucional le llegan al ciudadano en sus actuaciones locales.  
 
      Dado que se hacía necesario tratar de comprender la problemática 
planteada, se procedió a establecer un marco teórico que permitiera 
básicamente desde la perspectiva sociológica y de la psicología social, conocer 






cómo dichas áreas del conocimiento han abordado la definición de sociedad y 
comunidad y a partir de la misma, de los aspectos de legitimidad, el 
reconocimiento social y la lealtad que se derivan contractualmente; 
conjuntamente con los análisis respecto al papel integrador de la sociedad, la  
integración social y de asociación, y con estos, los grupos de referencia y la 
consiguiente integración grupal, que permitirían ilustrar y precisar la realidad en 
estudio.   
 
       Junto al marco geográfico que permite la ubicación y definición espacial del 
sector de la Gloria, se presenta el marco conceptual, en donde se reseñan los 
posibles medios de organización colectiva que podrían asumir los comerciantes 
si decidieran asociarse. Es así como se definen los criterios de asociatividad 
empresarial, cooperativismo, fondos de ahorro y microempresas.  
   
     Precede a los resultados de la encuesta aplicada a una muestra 
representativa de los comerciantes de la localidad, la metodología utilizada, en 
donde desde un diseño descriptivo explicativo, se determinó la población y la 
muestra que serviría de referencia para el estudio. La estructura y contenido de 
la encuesta fue diseñada y aportada por la Universidad de la Salle; los 
investigadores se encargaron del proceso de aplicación, y finalmente las 
encuestas fueron codificadas, tabuladas y procesadas mediante el Paquete 
Estadístico para Ciencias Sociales, SPSS. Resultados que sirvieron para definir 
las conclusiones, que se presentan al final del estudio.   
 
 












       Causas que conllevan a la falta de credibilidad de los comerciantes de la 
UPZ 50 (La Gloria) localidad de San Cristóbal Sur y el proceso de Asociatividad 
con el grupo de tenderos de la zona. 
 
1.2 Línea De Investigación  
 
 
Gestión, Administración y organización.    
 
1.3 Sublínea de Investigación  
 
 
















2.1 Descripción del Problema: 
 
       Las comunidades en tanto expresiones sociales, son consideradas como el 
resultado de la integración intencionada y libre de quienes las crean, con el 
propósito de lograr fines básicos colectivos, entre estos, están inicialmente las 
de constituirse para permanecer e integrarse socialmente. En consecuencia, se 
espera que en la obtención de dichos fines, los distintos miembros que se 
hacen participes de dichos objetivos, contribuyan a su consolidación y 
desarrollo aportando lo medios de que disponen y posibilitando las condiciones 
que sean necesarias para su realización colectiva.  
 
      A partir del planteamiento anterior, se hace necesario establecer de qué 
manera algunas comunidades constituidas e integradas bajos determinadas 
circunstancias sociales, culturales, políticas e incluso religiosas, son 
susceptibles de asumir ciertos compromisos y responsabilidades que les 
permitirían lograr mejores condiciones de desarrollo personal y colectivo; que 
redundarían en su beneficio personal y social. Del mismo modo, contribuirían a  
fortalecer lazos de integración y recrear tejidos  colectivos orientados a la 
consecución de propósitos comunes. 
 
       En general las comunidades, vistas como expresiones particulares de otros 
conglomerados sociales más complejos, tienden a integrarse bajo unos 






parámetros de identidad que de algún modo les permita unos márgenes de 
homogeneidad social que les posibilite reconocerse como iguales en el ejercicio 
de sus distintas relaciones sociales. Es así como el espacio físico en los que se 
instalan y constituyen las comunidades, tienden a diferenciarse 
fundamentalmente de acuerdo a su capacidad económica y social, dado que la 
primera determina la capacidad de consumo de sus miembros, y la segunda, la 
de su identidad y pertenencia de acuerdo con la representación que crean tener 
de si mismos en el contexto colectivo.  
 
       El ejercicio permanente de las relaciones sociales internas que se dan en 
las comunidades, en general están determinadas por sistemas de creencias y 
valores más generales y globales, es decir, tienen su origen y su 
representación en la sociedad como totalidad; cuando es posible, se ajustan o 
adaptan a las condiciones particulares de la colectividad de base como una 
manera funcional de permitir su existencia o la consecución de los fines 
propuestos. De hecho, las comunidades en tanto organizaciones sociales 
abiertas no tienen la posibilidad de constituirse en colectivos aislados, más 
bien, cada vez más, se ven expuestas a tener que asumir la realidad global y 
general de la sociedad en las que están insertas, encontrándose que en 
general, más bien se constituyen en su resultado, su manifestación, la clara 
expresión de su realidad y sus consecuencias.  
 
      En éste contexto, la comunidad que se ha arraigado y constituido en el 
sector de la alcaldía Menor de san Cristóbal, y a la que hace referencia el 
presente estudio,  tiene unas características sociales y económicas 
particulares, que en general no se diferencian de otras colectividades similares, 
a saber: son habitantes de diversos y bajos estratos sociales, desde el uno al 






tres; se han ubicado sobre el sector en un proceso de transición y movilidad 
urbana, a excepción de quienes son propietarios de sus viviendas; han 
constituido familias nucleares extensas y no presentan altos niveles de 
educación, lo que a su vez no les permite obtener mayores ingresos 
económicos ni mantener vínculos laborables estables. Según el Sisben, se 
identifican en su mayoría como de estratos Uno y Dos, y son dependientes del 
sistema de salud y educativo. 
                
       Ésta comunidad, reconocida como la Gloría, permite apreciar algunas 
situaciones especificas que hacen relevante profundizar su estudio; es así 
como inicialmente se puede apreciar que sobre el sector existe una gran 
diversidad de negocios, que se han constituido en una alternativa económica 
para quienes en un ejercicio emprendedor empírico los han instalado; por otra 
parte, pareciera, que la creación de los establecimientos comerciales han sido 
una respuesta de algunos pobladores ante la permanente y crítica situación de 
desempleo que han padecido.   
 
       Sin embargo, según las autoridades locales de la alcaldía Menor de san 
Cristóbal, no se dan o existen mayores posibilidades de que los comerciantes 
se organicen, se integren y asocien gremialmente como comerciantes, 
cooperativistas o cualquier otro tipo de organización que les posibilitaría una 
mayor cualificación y mejoramiento de sus condiciones empresariales actuales.  
 
       Por otra parte, según los funcionarios de las entidades distritales adscritas 
a la alcaldía menor, a la falta de interés por asociarse, se puede percibir una 
latente y a veces manifiesta actitud  de rechazo a las distintas actuaciones de 






los funcionarios distritales y del Estado, que se expresan ya en un 
comportamiento pasivo y/o prevenido respecto al ejercicio de sus tareas 
administrativas, o en el desconocimiento de sus compromisos y logros; 
situaciones estás, que de alguna forma en el fondo, no hacen más que 
cuestionar el papel del Estado, poner en entredicho su real representación y  
legitimidad, su capacidad de gobernabilidad y ejecución, y ante todo, su 
compromiso político y social de lograr cambios estructurales que eliminen las 
desigualdades y desequilibrios sociales de los que ellos, en tanto ciudadanos 
son víctimas.                 
 
       La ineficiencia de los funcionarios de la administración central y local, 
aunada al permanente incumplimiento de las promesas y compromisos 
adquiridos con la comunidad por parte de los mismos, ha determinado que 
estos tengan en la actualidad poca receptividad y reconocimiento; en otras 
ocasiones, sus actuaciones según el sentir no se ha ajustado a la normatividad 
vigente o ha carecido de legalidad;  del mismo modo, la ciudadanía percibe que 
los proyectos que en su momento propone la administración tienen claros fines 
políticos que en realidad no consultan los intereses y expectativas de la 
comunidad, y que además no serán realizados, etc. En consecuencia, quienes 
se encuentran o consideran que están más expuestos a (o han sido afectados 
por) las determinaciones administrativas locales tienden a asumir una actitud 
negativa o de poco reconocimiento al ejercicio gubernamental, lo que 
finalmente ha terminado impidiendo o neutralizando su accionar  administrativo 
en detrimento del desarrollo de la comunidad a la que debería servir.        
 
 






2.2  Formulación del Problema  
 
       ¿Cuáles son las causas que afectan la credibilidad de los comerciantes de 
la localidad de San Cristóbal sur hacia la Asociatividad y el reconocimiento del 
papel del Estado? 
 
3. Objetivos de la investigación 
 
 
3.1 Objetivo General. 
 
       Establecer las causas que afectan la credibilidad de los comerciantes de la 
localidad de San Cristóbal sur hacia la Asociatividad y el reconocimiento del 
papel del Estado. 
 
 
3.2 Objetivos Específicos 
 
 
3.2.1. Establecer el interés y las razones de los comerciantes de la 
localidad de San Cristóbal Sur, UPZ 50 La Gloria, en asumir procesos de 
asociarse gremialmente.  
 
3.2.2. Conocer la concepción que tienen los comerciantes de la Localidad 
de San Cristóbal sur UPZ 50 sobre el formalizarse, agremiarse o asociarse. 
 
      3.2.3. Divulgar entre los comerciantes de la Localidad de San Cristóbal Sur, 
UPZ 50, La Gloria, las bondades de crear una organización gremial propia, 











       La Universidad de La Salle, con la intervención de la Facultad de Ciencias 
Administrativas y Contables, ha venido realizando una serie de estudios en 
distintas localidades de la ciudad orientados a establecer las posibilidades de 
crear programas de desarrollo para los comerciantes, que contribuyan a su 
consolidación y desarrollo empresarial; es así como, la presente investigación 
se realiza en la Localidad de san Cristóbal Sur; con el propósito de contribuir al 
progreso de la localidad suministrándole la información pertinente y los 
resultados de la presente investigación a la alcaldía Menor de san Cristóbal.    
 
       Es así como en el desarrollo de una investigación más amplia, se procedió 
a aplicar un estudio piloto, mediante una encuesta realizada el 21 de marzo de 
2009,  a los tenderos de la localidad de san Cristóbal Sur en el barrio la 
Victoria, que determinó la necesidad de profundizar en aspectos que 
igualmente se consideraron relevantes en el conocimiento de la realidad 
empresarial del sector.  
 
       En los resultados de la investigación que previamente se realizó, se 
pudieron señalar algunos hechos a todas luces relevantes y susceptibles de ser 
investigados y profundizados para su mayor conocimiento, tales como el 
inconformismo y la falta de reconocimiento del papel y la acción del Estado en 
la comunidad de la Gloria, del sector de la UPZ 50,  en la medida en que 
señalaban la poca credibilidad que le otorgaban a la gestión y compromisos 






adquiridos por los funcionarios de la alcaldía menor correspondiente, situación 
está que igualmente reflejaba el desencanto que les provocaba el haber 
experimentado experiencias en otras circunstancias y situaciones anteriores.     
 
       El poder establecer de manera objetiva, cuáles pueden ser los factores que 
llevan a los tenderos y comerciantes a estar inconformes con su la gestión del 
Estado, y en consecuencia del poco reconocimiento a su labor institucional; así 
como determinar la percepción que tienen respecto a la validez de las acciones 
que intentan realizar mediante sus distintos proyectos de desarrollo 
comunitario, para que a su vez logren estructurar formas organizativas que les 
permitan una mayor cualificación empresarial, se constituyen en aspectos 
importantes y necesarios de ser investigados; más aún, cuando está 
investigación se inserta en el proyecto que se ha propuesto realizar la alcaldía 
menor de la Localidad de San Cristóbal Sur, para el desarrollo del proyecto en 
cuanto a la Asociatividad de Tenderos de las diferentes UPZ.  
    
       Por todo lo anterior, se hace necesario conocer por parte de los 
empresarios del sector de la Gloria, sobre su percepción de la realidad que han 
vivenciado en el ejercicio de su actividad comercial; y a partir de dichas 
experiencias, poder determinar las razones por las cuales se muestran 
renuentes a asociarse u organizarse gremialmente; y conjuntamente con esto, 
determinar los motivos que los llevan a no tener u otorgar un mayor 
reconocimiento al papel y las acciones del Estado, como consecuencia de sus 
vivencias negativas respecto a las actuaciones de sus representantes y sus 
políticas de gestión administrativa.       
 
       Finalmente, la realización de la presente investigación se constituirá en una 
oportunidad de cualificación profesional y personal, que igualmente posibilitará 






a los investigadores, cumplir con los requisitos académicos y profesionales, 
mediante la realización de la respectiva Tesis de Grado, establecidos por la 
Facultad de Administración y Contaduría de la Universidad de la Salle.      
 
5. Marco de Referencia  
 
 
5.1  Marco Legal.      
 
 
         En general las organizaciones sociales y económicas, lo establece la 
normatividad vigente, para poder existir, funcionar y contratar,  deben contar 
con el respectivo reconocimiento jurídico. Las exigencias jurídicas están 
determinadas por la ley, y tienen su fundamento en la Constitución Nacional, en 
tanto norma de normas y han sido desarrolladas de acuerdo a sus preceptos. 
(1991, p. 3)  
     
           De acuerdo con los Principios Fundamentales de la Constitución 
Nacional, el Artículo 1. Establece que:  
Colombia es un Estado social de derecho, organizado en 
forma de República unitaria, descentralizada, con autonomía 
de sus entidades territoriales, democrática, participativa y 
pluralista, fundada en el respeto de la dignidad humana, en el 
trabajo y la solidaridad de las personas que la integran y en la 
prevalencia del interés general. 
 






       El Artículo 2. Al definir los fines esenciales del Estado colombiano, declara 
que estos son: 
Servir a la comunidad, promover la prosperidad general y 
garantizar la efectividad de los principios, derechos y deberes 
consagrados en la Constitución; facilitar la participación de 
todos en las decisiones que los afectan y en la vida 
económica, política, administrativa y cultural de la Nación; 
defender la independencia nacional, mantener la integridad 
territorial y asegurar la convivencia pacifica y la vigencia de 
un orden justo. Las autoridades de la República están 
instituidas para proteger a todas las personas residentes en 
Colombia, en su vida, honra, bienes, creencias, y demás 
derechos y libertades, y para asegurar el cumplimiento de los 
deberes sociales del Estado y de los particulares. 
 
       La Constitución Nacional (1991, p. 19) en el capitulo 2, estableció los 
Derechos Sociales, Económicos y Culturales, entre estos el Articulo 58, 
“Garantiza la propiedad privada y los demás derechos adquiridos” en donde “la 
propiedad es una función social que implica obligaciones” correspondiéndole al 
Estado “proteger y promover las formas asociativas y solidarias de propiedad”. 
 
       En el capitulo 3, que trata de de los Derechos Colectivos y del Ambiente, el 
articulo 78, se señala que “la ley regulará el control de calidad de bienes y 
servicios ofrecidos y prestados a la comunidad, así como la información que 
debe suministrarse al público en su comercialización” siendo los encargados de 
su comercialización y procesamiento “responsables de acuerdo a la ley”,     






        
       En la Constitución Nacional (1991, p. 55) en el Capitulo 3, que trata de las 
Leyes, el Artículo 150, parágrafo 21, le otorga al Congreso la función de 
“expedir las leyes de intervención económica, previstas en el Artículo  334, los 
cuales deberán precisar sus fines y sus alcances y los límites a la libertad 
económica.”  El Artículo 334, en correspondencia establece que:  
 
La dirección general de la economía estará a cargo del Estado, 
por mandato de la ley,…en la producción, distribución, 
utilización y consumo de los bienes, y en los servicios públicos 
y privados, para racionalizar la economía con el fin de mejorar 
la calidad de vida de los habitantes, la distribución equitativa de 
las oportunidades y los beneficios del desarrollo… 
 
       La Constitución Nacional (1991, p.p. 136, 137) en el Titulo XII, que define el 
Régimen Económico y de la Hacienda Pública, determina en el Artículo 333 un 
principio fundamental de la economía, al establecer que: “La actividad 
económica y la iniciativa privada son libres, dentro de los límites del bien 
común. Para su ejercicio, nadie podrá exigir permisos previos ni requisitos, sin 
autorización de la ley”, promulgando en consecuencia que: 
 
 
La libre competencia económica es un derecho de todos que 
supone responsabilidades. La empresa, como base del 
desarrollo, tiene una función social que implica obligaciones. El 






Estado fortalecerá las organizaciones solidarias y estimulará el 
desarrollo empresarial. El Estado, por mandato de la ley, 
impedirá que se obstruya o se restrinja la libertad económica y 
evitará o controlará cualquier abuso que personas o empresas 
hagan de su posición dominante en el mercado nacional. La ley 
delimitará el alcance de la libertad económica cuando así lo 
exijan el interés social… 
 
       En la medida en que  Bogotá está sectorizada administrativamente en 
veinte alcaldías menores, para descentralizar y facilitar los procesos de gestión 
que requiere la ciudad, y dados los objetivos de esta investigación, se retoman 
los aspectos más importantes del Decreto 1421 de 1993, en su Artículo 86, 
que fijan las funciones del alcalde menor en su localidad, en lo que respecta a 
la situación del comercio local; entre estás están:  
“Cumplir las funciones que les fijen y deleguen el Concejo, el 
Alcalde Mayor, las juntas administradoras y otras autoridades 
distritales”. Y en esta medida: “Coordinar la acción administrativa 
del Distrito en la localidad”; correspondiéndole: “Vigilar el 
cumplimiento de las normas vigentes sobre el desarrollo urbano, 
uso del suelo y reforma urbana, y con base en dichas 
normas:”expedir o negar los permisos de funcionamiento que 
soliciten los particulares”. Igualmente deberá “Dictar los actos y 
ejecutar las operaciones necesarias para la protección, 
recuperación y conservación del espacio público”.  
 






En lo que respecta al comercio deberá: “Ejercer, de acuerdo con 
la ley, el control de precios, pesas y medidas y emprender las 
acciones necesarias para evitar o sancionar el acaparamiento y 
la especulación” y finalmente le corresponderá: “Ejercer las 
demás funciones que les asignen la Constitución, la ley, los 
acuerdos distritales y los Decretos del Alcalde Mayor”  
 
5.2 Marco Teórico.  
 
 
       Al definir a la sociedad Weber (1977, p.33)  establece  que esta es “una 
relación social en la que se genera una actitud de acción social que se inspira 
en una compensación de intereses por motivos racionales (de fines o de  
valores) o también en una unión de intereses con igual motivación” fundada en 
“un acuerdo o pacto racional por declaración reciproca” que cuando se basa en 
criterios de racionalidad sustentados en valores, lo hace “en meritos de la 
creencia de la propia vinculación, y cuando lo hace determinado por fines, por 
la expectativa de la lealtad de la otra parte”. Al precisar que es una comunidad, 
señala que la acción social que la motiva y que la integra “se inspira en un 
sentimiento subjetivo, ya afectivo, ya tradicional, de los participes de constituir 
un todo”. 
 
       Para Parsons (1974, p. 21) una sociedad está constituida por “diversos 
sistemas sociales, que se constituyen en subsistemas de la misma sociedad” 
los cuales a su vez pueden ser parte de otras formas de manifestación social, 
como en el caso de la familia que puede ser participe otros subsistemas; y que 
para el caso de está investigación, permitiría establecer que los comerciantes, 
en tanto miembros de otras organizaciones sociales, bien podrían integrarse y 






formar parte de diferentes subsistemas. Para parsons, “una sociedad es el  
sistema social, en cualquier universo de sistemas sociales, que alcanza el nivel 
más elevado de autosuficiencia como sistema en relación a sus ambientes”; 
siendo la sociedad como totalidad la que “satisface más requisitos para una 
existencia independiente”. 
 
       En éste contexto, las sociedades se orientarán por lograr alcanzar y 
mantener el equilibrio “en interés del funcionamiento de la sociedad” razón por 
la cual ejercerán controles que tendrán como finalidad “evitar o resolver 
cualquier posible conflicto que se presente” conjuntamente “con el aporte de y 
las realizaciones de sus miembros que contribuyan adecuadamente al 
sostenimiento societario; y aunque la integración entre los individuos con la 
sociedad no debe ser necesariamente absoluta, no se podría decir que una 
sociedad es autosuficiente si una mayoría abrumadora de sus miembros 
estuviera enajenada” (Parsons 1974, p. 18)              
 
         Weber(1977, p.33) cita a  Tonnies (1887) quien establece definiciones 
más precisas a su concepto de sociedad y comunidad, cuando las mismas 
están basadas en términos de los fines que se han propuesto alcanzar; de esta 
manera, la sociedad basada en el cambio “es estrictamente racional con 
arreglos a fines y libremente pactado en el mercado: un compromiso real entre 
interesados contrapuestos que sin embargo se complementan, mientras que la 
sociedad que se sustenta en la unión, está libremente pactada y puramente 
dirigida por determinados fines, en donde se da un acuerdo de sus miembros 
para ejercer una acción permanente en los propósitos y medios para la 
consecución de los objetivos propuestos, y la sociedad cuyos integrantes 
racionalmente buscan la realización de sus objetivos, dejando de lado sus 
intereses afectivos y emotivos”, debiéndose tener en cuenta que tanto la 
“sociedad como la comunidad son participes en algún grado de las relaciones 






sociales que se dan a su interior y que toda relación social, incluso la que se 
sustenta en la mayor racionalidad posible finalmente puede dar origen a valores 
afectivos que trascienden los fines iniciales”       
 
       Al establecer los posibles efectos de la integración social, Weber (1997, 
p.39) determina que la asociación se constituye en “una relación social [que 
implica una regulación limitadora externa] orientada a la obtención de 
propósitos”, que requiere en consecuencia “una dirigencia y un cuadro 
administrativo que asume su representación”, en donde el ejercicio del poder 
puede darse por apropiación o ser delegados por atribución; en donde se hace 
una delegación expresa del poder de dirección “por algún tiempo o para un 
caso concreto a personas que reúnen ciertas características o a quienes se 
elige en forma determinada”. Es así como la asociación, el hecho de integrarse 
y hacerse participe de una comunidad de intereses específicos, desde la 
perspectiva sociológica weberiana se convierte en “la probabilidad de desarrollo 
de una acción orientada de la forma expuesta” es decir, que requiere de una 
dirección (individual o de un grupo) o de lo contrario no pasaría de ser una 
simple relación social.  
 
       Al plantearse Martín (1988) “si las instituciones sociales [que se derivan en 
su desarrollo de las relaciones sociales primarias o básicas]  pueden ser 
categorizadas y analizadas de acuerdo con su carácter integrador y no 
integrador”, encuentra que “las instituciones principales, entre ellas las 
económicas, aunque son el origen fundamental de la integración social, puesto 
que los procesos de producción requieren de la cooperación e integración de 
una variedad de organismos diferentes, se encuentra que son las más 
desintegradoras y centrifugas” puesto que “Es obvio que la distribución de la 
riqueza es la fuente más importante de [la relación] interés conflicto en las 
sociedades complejas”             







    Martín (1988, p. 33) plantea que la legitimidad [desde la perspectiva del 
reconocimiento del poder, y por lo tanto poder político] debe entenderse como 
el grado de aceptación que tiene entre sus ciudadanos; en donde “la autoridad 
estable se constituye por el poder que se ejerce más la legitimidad”. Al analizar, 
las posibles razones que pueden hacer que un sector de la población deje de 
lado el grado de adhesión o identificación política que venía manifestando, 
Martín (1988, p.240) señala que estos también tienen un carácter psicológico 
que se expresa “                  
 
       Parsons (1974, p. 10) citando a Roscoe Pound, reconoce que las 
sociedades están “políticamente organizadas” y en esta medida “tienen 
lealtades fincadas en un sentimiento de comunidad y en algún cuerpo instituido 
del tipo que consideramos normalmente como gubernamental, que establezca 
un orden normativo relativamente eficiente dentro de una zona territorial” 
 
       Para Parsons (1974, p.19) “la integración de los miembros de una sociedad 
determina la interpenetración de los sistemas sociales existentes y los 
particulares de su personalidad” mediados por “factores culturales y estructuras 
sociales que han sido interiorizados en las personalidades [de sus miembros] y 
que además, han sido institucionalizados en la sociedad, en tanto 
representaciones colectivas que definen los tipos deseables de sistema 
social…en esta medida, los miembros tienen un referente de su capacidad 
como miembros; y de la misma manera, el consenso de los miembros acerca 
de los valores relativos  a su propia sociedad son los que definen la 
institucionalización de los patrones de valores que los regirán” y será éste 
“consenso y compromiso de valores aceptados por sus miembros los que 
permitirán establecer el grado de legitimidad y aceptación que tendrá su 
sociedad” 







       Los procesos de integración social, para Parsons (1974, p.21 definen lo 
que denomina sociedad societaria, que tiene como función la “articulación de 
un sistema de normas con una organización colectiva que presenta unidad y 
cohesión”. Para sustentar su posición reseña a Weber (1947) para quien “el 
sistema normativo es el que se denomina sistema de orden legitimo” y es el 
que permite en su accionar social establecer consensos, puesto que según 
Parsons el sistema societario “requiere de una integración clara y definida [de 
sus miembros] y de una coherencia normativa conjuntamente con la armonía y 
coordinación societarias, que permitan que los acuerdos y las obligaciones 
sean aceptados por todos, mientras en compensación “las colectividades deben 
ejercer una sanción normativa al realizar sus funciones y fomentar sus 
intereses legítimos” (Parsons 1974, p. 22).      
 
       Al retomar la importancia del “interés propio” en sus actuaciones sociales, 
Parsons (1974, p. 23) advierte “que éste se ha exagerado desde una 
perspectiva psicológica” planteándose que esta actitud individualista se 
constituye en un obstáculo para la integración societaria; es por ello que 
plantea que “los motivos de interés propio de los individuos, en su conjunto se 
encausan de manera efectiva en el sistema social por medio de una gran 
cantidad de lealtades y pertenencias a colectividades”, en donde el problema 
de los individuos se constituye “en el ajuste de las obligaciones entre lealtades 
en competencia en caso de conflicto”, decisiones en las que tendrán gran 
influencia los aspectos normativos previos que regulan las relaciones entre los 
miembros, y que hacen relevante el cumplimiento de las “lealtades colectivas, 
las obligaciones aceptadas y la moralidad” establecidas socialmente. (Parsons, 
p. 28)         
               






       Merton (1980, p. 356) al retomar el concepto de “Grupos de referencia” 
buscó establecer desde una perspectiva sociológica, la problemática de las 
relaciones que enfrenta el individuo cuando tiene que asumir o enfrentar un 
determinado conglomerado humano; lo que determina que tenga que poner en 
juego todo su sistemas de elaboraciones, manifiestas o latentes, “de 
percepciones, actitudes y juicios relativos al grupo que tenía ante sí”, y al que 
de alguna manera ya no podía dejar de referenciar, ya fuera porque aspiraban 
o querían ingresar a estos, o los rechazaran. En éste contexto, los estudios se 
definen a establecer las causales que llevan al individuo a asimilarse, 
integrarse, asumir intereses de movilidad social, identificarse con grupos a los 
que no se pertenece, etc.  
 
       Reseña Merton (1980, p. 362) que los estudios de psicología social se 
“enfocaron en determinar las reacciones de los individuos a su ambiente social 
interpersonal y más extenso” que pudieran definir “la selección de grupos de 
referencia que realizaban los individuos y las consecuencias de esto para la 
personalidad” en tanto que desde la perspectiva sociológica se hacía desde “la 
estructura y funciones de de los ambientes sociales en las que están situados 
los individuos”, enfatizando que los énfasis de los estudios se orientan no a 
analizar la conducta, comportamiento social o valoraciones del individuo con 
respecto a sus grupos de relación, sino a “aquellos a los que no pertenece, 
buscando establecer las razones por las cuales los individuos se relacionan con 
grupos a los que no pertenecen” (Merton 1980, p. 363) 
 
       En lo que respecta a la presente investigación, se hace relevante el 
contemplar las teorías que evalúan “las actitudes hacía el ingreso en el grupo”, 
que permiten establecer las motivaciones de quienes no pertenecen al mismo, 
y que se pueden diferenciar entre aquellos que “i) aspiran a pertenecer al 
grupo, ii) los indiferentes a dicha afiliación, iii) los que pueden tener motivos 






para permanecer sin afiliarse” (Merton 1980, p.370) que generan que entren en 
juego las distintas motivaciones de aceptación, integración o indiferencia 
respecto al grupo que se tiene como referente.  
 
       En éste sentido se encuentra que la tendencia hacía la pertenencia “se 
hace constitutiva de un mecanismo que favorece la orientación positiva de los 
no miembros hacía las normas de un  grupo” en donde la admisión “puede 
generarle al candidato una recompensa otorgada por el grupo” mientras que el 
rechazo “al aspirante inadmisible que buscaba su integración al grupo lo 
convierte en un individuo marginal” dado que se expone al rechazo de su grupo 
de origen por rechazar su sentido de pertenencia inicial y los valores 
representados, y “por su incapacidad de hacerse admitir por el grupo al que 
quería ingresar”.  
 
       Los indiferentes, pueden convertirse para los grupos de referencia en 
sujetos susceptibles de ser integrados e igualmente rechazados de acuerdo a 
las exigencias del grupo que los toma en cuenta, mientras que aquellos que 
“están orientados hacía el grupo pero tienen diversos motivos para no ingresar, 
quedan expuestos a que los grupos de referencia los señalen con el axioma de 
“Quien no está conmigo está contra mí”, siendo considerados en consecuencia, 
los que son renuentes a integrarse (siendo admisibles en consideración del 
grupo) como reales amenazas para el grupo, más aún que aquellos que jamás 
podrían ser del grupo”. Esta situación de rechazo a los admisibles no 
interesados pone en evidencia, según Merton (1980, p. 372) y “simboliza la 
debilidad relativa del grupo, subrayando la falta de integridad e incertidumbre 
relativa respecto a sus normas y  valores” constituyéndose en consecuencia, en 
grupos de referencia negativa.                                                 






   
5.3  Marco Geográfico.  
 
       La localidad de San Cristóbal, está integrada a la alcaldía Menor de San 
Cristóbal, identificada administrativamente como la localidad cuarta del Distrito 
Capital, es consecuencia del desarrollo urbano que se incrementó a comienzos 
del siglo XX, sobre el sector sur oriental de Bogotá, cuando sectores obreros se 
ubicaron más allá del barrio santa Bárbara, e iniciaron una progresiva y 
continua compra de predios y construcción de sus viviendas. La presencia de 
algunas zonas ricas en material arcilloso, que era necesario para la fabricación 
de los tubos del primer acueducto de aguas negras con las que contó la ciudad 
junto con la instalaciones de varías fabricas de ladrillo, jalonaron los primeros 
asentamientos masivos sobre la localidad de san Cristóbal.  
 
 
       Más adelante, el fenómeno religioso de veneración al Divino Niño que se 
realizaba en el barrio del Veinte de Julio, así como el uso recreativo de la 
quebrada de san Cristóbal, la construcción del  Velódromo Primero de Mayo, y 
la necesidad de habilitar de manera definitiva una salida a los llanos orientales,    
contribuyeron de manera definitiva al poblamiento definitivo del sector. Un 
desarrollo urbano que careció desde sus inicios de planificación, lo que 
determinó que el trazado de las vías y el diseño de las construcciones no fuera 
estructurado. Un aspecto que cabe mencionar fue el carácter funcional que los 
residentes les dieron a sus viviendas en procura de la maximización del 
espacio, sin contemplar el uso y servicio de zonas verdes y comunales.                     
 
 






       El sector de san Cristóbal está localizada en las faldas de la Cordillera 
Oriental, y el desarrollo urbano que se ha dado sobre el espacio dada su 
carencia de controles determinó que cada vez más las viviendas fueran 
ocupando las estribaciones de las colinas adyacentes; en la actualidad tiene 
una extensión de 4.816.32 hectáreas, que representan el 5.7% del área  
urbanizada de Bogotá.  Un poco más de la mitad del suelo de san Cristóbal, el 
51.1%, (1.629,19 hectáreas) está clasificado como urbano, mientras que las  
3.187,13 hectáreas restantes son suelo rural, constituyendo parte de la 
estructura ecológica principal de la ciudad, como área de los cerros orientales 
de Bogotá. (Gráfica 1. Localización geográfica de la alcaldía Menor de san 
Cristóbal.)    
 
 
       La alcaldía menor de san Cristóbal está dividida administrativamente en 
cinco (5) Unidades de Planeamiento Zonal (UPZ). (Gráfica 2. División de la 
alcaldía Menor de san Cristóbal en Unidades de Planeamiento Zonal)  
 
 
Gráfica 1. Localización Geográfica de la Alcaldía Menor de San Cristóbal 
 
 
      Fuente: Planeación Distrital. 
 Gráfica 2. División de la alcaldía Menor de san Cristóbal en Unidades de 
Planeamiento Zonal. 







       Fuente Planeación Distrital.         
 
 
        UPZ La Gloria (50): 
 
 
Norte: AV. Ciudad de Villavicencio, Av. De los Cerros; Oriente: Perímetro 
Urbano. Sur: Quebrada Chiguaza; Occidente: Parque Entre Nubes (cerro 
Guacamayas) (Gráfica 3. Vista Aérea de la Alcaldía Menor de san Cristóbal, 
sector la Victoria) 
 
 
        UPZ San Blas (32):  
 
 
       Tiene la mayor superficie de áreas sin desarrollar (76.8%) y cuenta con 
18,88 hectáreas de zonas protegidas en el suelo urbano. Sus límites son lo 
siguientes: por el norte: la transversal Séptima, Este, futura Avenida Fucha 
(Calle 11 Sur), Rio San Cristóbal. Oriente: colinda con el perímetro urbano; Sur: 
CL. 41 Sur (Liceo San José), Avenida de los Cerros (Carrera  12 Este) Avenida 
Ciudad de Villavicencio. Occidente: Avenida la Victoria (Carrera  4 Este) 








       UPZ Sosiego (33): 
 
 
       Norte: CL. 1 Sur, (futura Avenida la Hortua); Oriente: Av. Primera de Mayo, 
CR. 5 Este, CLL 12 D Sur, CR. 6 Este; Sur: Av. Primera de Mayo (CLL.22 sur) 
Occidente: Avenida Fernando Mazuera (CR. 10). 
 
 
Gráfica 3. Vista Aérea de la Alcaldía Menor de san Cristóbal, Sector la 
Victoria 
 
        
               Fuente: Google Earth.       
        UPZ Veinte de Julio (34):  
 
 
       Norte: Av. Primera de Mayo, (CL. 22 Sur); Oriente: CR. 4 Este Avenida la 
Victoria, Sur: Av. Ciudad de Villavicencio; Occidente: Avenida Fernando 
Mazuera (CR. 10). 
 
       UPZ Los Libertadores (51): 
 







       Norte: Quebrada Chiguaza; Oriente: Perímetro Urbano; Sur: Limite 
Localidad (San Cristóbal Usme), CL. 73 Sur; Occidente: Parque Entre Nubes 
(cerro de Juan Rey), Quebrada la nutria. 
 
5.4  Marco Conceptual   
        
5.4.1 Asociatividad Empresarial:  
 
 
       Es un modelo de desarrollo empresarial basado en la cooperación de las 
empresas y entidades públicas y privadas en procura de incrementar la 
productividad, mejorar la gestión y lograr hacer que las entidades sean más 
competitivas. Se sustenta en alianzas ínter empresariales a mediano y largo 
plazo con el objetivo de obtener logros comunes, integrando esfuerzos y 
recursos institucionales, humanos y económicos.      
 
       La asociatividad empresarial en un mundo globalizado  posibilita que las 
empresas integren su capacidad de gestión, productiva, de comercialización, 
mercadeo y distribución, reduciendo costos y preparándose para ser 
competitivas integrando e identificando marcas cada vez más competitivas y 
exitosas. 
 
        La generación de proyectos asociativos implica una visión de negocio 
emprendedora y creativa, que cree redes de apoyos empresariales e 
institucionales con el fin de complementar los procesos de planeación, 
organización,  gestión y administración de negocios comunes a mediano o largo 













        Es un modelo alternativo de organización social que promueve la 
cooperación y la solidaridad como una forma de lograr objetivos comunes; 
promociona la organización de las personas y colectividades para que de 
manera integrada y mancomunada busquen soluciones aunando esfuerzos y 
recursos propios. Es consecuencia de una serie de planteamientos sociales y 
económicos que buscaban alternativas a la explotación capitalista mediante la 
asociación e integración de esfuerzos sustentados en la redistribución de las 
ganancias y el apoyo comunitario.  
 
 
       En la actualidad las cooperativas se rigen por una serie de principios y 
valores orientados a la obtención de logros colectivos mediante el compromiso 
y el aporte individual; en esta medida retribuye beneficios y no ganancias a sus 
asociados. A pesar de que la filosofía cooperativa mantiene su vigencia, se ha 
convertido en un modelo que no ha logrado mayores desarrollos sociales y 
económicos, como consecuencia de la deficiente gestión, la corrupción y los 
críticos  manejos financieros, que en el caso colombiano, se dieron a finales de 
los años noventa del siglo XX, y que llevaron a la desaparición  del sistema 
financiero cooperativo. Las limitaciones que encuentran los asociados para 
ejercer un real control democrático a la gestión y administración cooperativa, 
así como el hecho de que el cooperativismo tienda a parecerse cada vez más 
al modelo financiero capitalista, cuestionan el real papel del sistema 






cooperativo. Las empresas cooperativas de intermediación laboral y las 
cooperativas financieras son un claro ejemplo de lo que no debe ser el 
cooperativismo.         
 
 
5.4.3 Fondos de Ahorro: 
 
 
       Son organizaciones colectivas solidarias creadas por los empleados de una 
empresa determinada, que aportan parte de sus ingresos a fondos que tienen 
como función el mutuo apoyo financiero de sus integrantes y beneficiarios a 
costos menores a los del mercado (igual con bienes y servicios); la gestión y 
administración corresponde a sus miembros, y muchos de estas entidades  
solidarias surgieron o fueron consecuencia de propuestas y proyectos 
sindicales o de organizaciones laborales. Su marco legal lo determina la Ley 
1481 de 1989, y su control institucional corresponde a la Superintendencia de la 






       Hacen parte de las denominadas unidades de pequeña escala (UPES) y en 
general tienen un carácter informal, se articulan productiva y funcionalmente 
con el resto de la economía, produciendo bienes o servicios; en consecuencia 
“genera empleo e ingresos, atiende una demanda, la explora o se constituye en 
demanda para el sector formal” (Saldarriaga y Londoño, 1994, p. 86) Se da la 
denominación de microempresa a la entidad que no emplea más de diez 
trabajadores y no tienen activos superiores a los treinta millones de pesos.  







       Las microempresas cumplen un papel complementario en el mercado, a la 
vez se integran en el modelo capitalista de producción generando a su vez 
demandas para el sector real de la economía. Tal y como lo reseña Ramírez 
(2009) en la revista Portafolio,  la importancia de la microempresa es cada vez 
mayor, a tal punto que constituyen el 96% de las empresas existentes en el 
país, atendiendo diversos sectores de la economía nacional, encontrándose 
que “el 54,66 % están en comercio, el 31,6 % en servicios, el 12,22 % en la 
industria y el 1,52 % en otros sectores, y su constitución prevalecen las 
empresas unipersonales con el 49,7 %; siendo importantes generadores de 
empleo dado que demandan el 50.1% del empleo nacional”               .                                                                        
 
5.4.5 Empresas Familiares:  
 
 
       Son microempresas informales, de carácter y origen familiar, consecuencia 
de la actividad emprendedora de los miembros de una familia, que aporta el 
capital y la mano de obra necesaria para su creación y consolidación. 
Constituyéndose en la mayoría de los casos, por el bajo aparte de capital, en 
una labor de emprendimiento constante orientado a obtener los ingresos que 
posibiliten la subsistencia del grupo familiar.  
 
      Se deben distinguir de las empresas que están constituidas formalmente 
por miembros de una familia, que mantienen un control accionario y 
administrativo de la entidad (FENALCO, 2006) Existe la tendencia a asociar las 
“empresas familiares” con las “Pequeñas empresas”. De acuerdo con las cifras 






de FENALCO, el 70% de las empresas existentes en el país tienen la categoría 
de  famiempresas; predominando Cali, con el 86%, Bogotá y Barranquilla, con 
el 79.9 por ciento y Medellín con el 65%; cifras estás que concuerdan con la 
i8nformación de la Superintendencia de Sociedades (2.001) que definen que el 
68% de las empresas que se crean en el país tienen origen familiar. Es así 
como en el 2001, de las  8.930 organizaciones empresariales existentes, el 









6.1.1 Tipo de Investigación 
 
 
       La investigación se realizará mediante el método descriptivo explicativo, 
que posibilita presentar los aspectos relevantes que resulten del estudio y 
proceder a esclarecerlos a partir de la información obtenida y el conocimiento 
previo que se tienen y el adquirido. Por otra parte está metodología requiere 
que los investigadores participen directamente en el proceso de indagación, 
relacionándose e interactuando con la población en estudio, en éste caso los 
comerciantes del sector; del mismo modo, al recopilar información primaria y 
secundaria estarán en contacto con los funcionarios de la alcaldía menor en 
procura de la información oficial pertinente; y más tarde, de acuerdo con los 
objetivos específicos planteados, procederán a dictar un curso orientado a 






mostrar la conveniencia de asociarse gremialmente y los requisitos que se 
requieren para esto.     
 
       En la medida en que los investigadores cumplen con uno de los requisitos 
académicos para optar a su grado profesional, el realizar la investigación les 
permitirá poner en práctica los conocimientos adquiridos durante su formación 
profesional y a partir de dicho saber, analizar e interpretar la realidad que están 
investigando.  
  
       La aplicación de la encuesta que tiene como objetivo establecer las 
condiciones en las cuales los comerciantes realizan su labor empresarial, 
determinando las razones por las cuales son renuentes a asociarse 
gremialmente y reconocer el papel del Estado, permitirá profundizar en el 
conocimiento de la realidad que estos vivencian y a partir de la misma, poder 
establecer las visiones que se han formado de la misma y en consecuencia de 
su manera de pensar y actuar.     
 
6.1.2 Método IAP 
 
 
La investigación acción participativa (IAP)  es un enfoque diferente del 
método tradicional de hacer investigación científica, ya que conceptúa a las 
personas – tradicionalmente consideradas como meros objetos de 
investigación, por el método tradicional- como sujetos participes,  en interacción 
con los expertos investigadores en los proyectos de investigación.  
 






En la IAP, se rompe la dicotomía sujeto-objeto de investigación y genera así 
una unidad o un equipo de investigación integrado, por un lado por expertos 
investigadores, quienes cumplen el rol de facilitadores o agentes del cambio; 
por otro, la comunidad o grupo donde se realiza la investigación, quienes serán 
los propios gestores del proyecto investigativo y por ende, protagonistas de la 
transformación de su propia realidad y constructores de su proyecto de vida. 
“Tomado de Bernal A. (2006) Metodología de La Investigación (2ª. Ed.) México 
: Pearson Educación” 
 
Basados en lo anterior, la metodología utilizada es Investigación acción 
participativa (IAP) ya que tuvimos la oportunidad de interactuar con la 
comunidad de la Localidad de San Cristóbal Sur colaborándoles en la 
construcción de un proyecto que ayudara a fortalecer la economía de la misma. 
Otra parte importante en el desarrollo de esta investigación será la utilización 
de instrumentos tales como la observación y la encuesta los cuales serán de 
gran ayuda en el momento de conseguir información que permita el buen 
desarrollo de la investigación.  
 
Por otro lado por medio de la encuesta se podrá obtener información acerca 
de aquellos comerciantes que no creen en los procesos que realiza la Alcaldía 
Menor de la Localidad, así mismo, identificar qué grupo de comerciantes y las 
causas por las cuales no se quieren asociar. 
Parte de esta investigación es documental, ya que se utilizaron fuentes 
bibliográficas inicialmente para recabar información, realizando una selección 
de la misma de acuerdo a los objetivos de la investigación, a la vez fue de 
campo por cuanto se utilizaron fuentes primarias de información, es decir, datos 






recogidos por el investigador de la realidad en forma directa. Así esta 
investigación provendrá de los datos aportados por los tenderos de la Localidad 
de San Cristóbal Sur UPZ 50 objeto de estudio. 
 
La investigación que se realizó, según su alcance, fue del tipo descriptivo 
explicativo, ya que en este caso se van a determinar las causas por las cuales 
los tenderos de la Localidad de San Cristóbal Sur UPZ 50 Barrio La Victoria, no 
creen en su Gobierno y esto hace que se dilate el proceso de Asociatividad con 
este grupo. En esta clase de estudios el investigador debe ser capaz de definir 
qué se va a medir y cómo lograr precisión en esa medición. Así mismo, debe 
ser capaz de especificar quiénes deben estar incluidos en la medición. Así 
mismo esta investigación pretendió además de describir los conceptos y 
variables de la investigación ir más allá y encontrar las causas que producen 
los hechos objeto de estudio ya que, conociendo las características generales, 
el resultado será más real.    
 
La investigación-acción participativa se presenta como una práctica social de 
producción de conocimientos que involucra a la comunidad en el entendimiento, 
solución de sus problemas, y que a través de ello, busca la transformación 
social, este es uno de los propósitos fundamentales de CEDEF, mejorar en 
parte la calidad de vida de una comunidad especifica a través de sus 
programas sobre Proyección Social. 
 
Teniendo en cuenta este aspecto, la aplicación del IAP se refleja en el trabajo 
de campo realizado con los comerciantes de la localidad de san Cristóbal sur 
UPZ 50 La Gloria, en donde se interactuó con estos comerciantes de una forma 






directa obteniendo información sobre las necesidades que se presentarían en 
un proceso de asociatividad, así como las causas que no permiten que se lleve 
a cabo este proceso objeto de investigación, para nuestro trabajo de grado.  
     
6.2 Población y muestra: 
 
 
       La población a la que hará referencia la presente investigación será la de 
los comerciantes o tenderos que han establecido sus negocios en la alcaldía 
menor de san Cristóbal, en el sector de la Gloria; en la medida en que 
previamente se ha realizado un censo de los negocios existentes en la alcaldía 
menor, se encontró que en la UPZ, la Gloria existían 310 negocios, que 
representaban el 19.5% del total de los negocios existentes en la alcaldía 
menor de san Cristóbal. (CEDEF, 2009) A partir de la información de dicho 
censo se optó por tomar una muestra representativa equivalente al 12.9%, en 
consecuencia se aplicaron 40 encuestas.        
 
       Para determinar cuáles negocios serían encuestados se procedió a su 
selección mediante la aplicación del diseño de muestras, escogiendo para ello, 
el sistema de Muestreo Sistemático, que según Des Raj (1979, p. 194) permite 
que a partir de “la selección de cada K-ésima unidad de una lista, haciendo la 
primera selección al azar, se constituya una muestra sistemática, que permite 
una mayor precisión que el muestreo simple al azar” situación que se facilitó 
por la homogeneidad de la población en estudio.  La muestra tiene un margen 
de error del 10% y un nivel de confianza del 90%. 
 






Tabla. Consolidado Comerciantes localidad San Cristóbal Sur por upz 
CONSOLIDADO COMERCIANTES LOCALIDAD SAN CRISTÓBAL SUR 
POR UPZ 
UPZ LOCALES GRUPOS ENCUESTAS 
32 200 5 40 
33 289 3 40 
34 408 5 40 
50 310 5 40 
51 378 6 40 
 1585 24 200 
FUENTE: CEDEF   
 
 
6.3 Fuentes Primarias y Secundarias. 
 
       Dado que la presente investigación se constituye en una profundización de 
investigaciones previas que venía desarrollando la Universidad de la Salle en 
colaboración con la alcaldía menor de san Cristóbal, se retoman y se tienen en 
cuenta los resultados que anteriormente se habían obtenido; del mismo modo, 
se recopilará información pertinente que aportarán los funcionarios de dicha 
alcaldía menor; del mismo modo, se  tendrá en cuenta las entrevistas y la 
información que en su momento aportaron estos funcionarios y los 
comerciantes cuando eran entrevistados, constituyéndose en fuentes primarias 
para esta investigación.  
       Documentos escritos sobre la historia de la localidad, su ubicación 
geográfica, mapas y planes y programas de asociatividad proyectados por la 
alcaldía menor de san Cristóbal, serán retomados como fuentes secundarias, y 






permitirán contextualizar y profundizar la información sobre la realidad de la 
localidad en estudio. Del mismo modo, se tendrán en cuenta las referencias 
legales y administrativas que establecen el funcionamiento y la gestión 
administrativa de la alcaldía menor.  
       
6.4 Diseño del Instrumento.  
 
 
       La encuesta tiene como base una investigación que fue inicialmente 
estructurada para ser aplicada en toda la alcaldía menor y que buscaba 
determinar las características de los comerciantes del sector; a partir de 
establecerse que era importante conocer cuáles podrían ser los factores que 
podrían estar incidiendo en la negativa de los comerciantes a asumir los 
programas de asociación y el bajo reconocimiento al papel del Estado; se 
elaboró una segunda encuesta complementaria orientada a establecer dichas  
causas. La integración de la información de la primera encuesta con la segunda 
constituye la base de la información que se pretende obtener, procesar y 
analizar.    
 
        La encuesta integra una serie de preguntas básicas que permiten 
identificar al respondiente, de acuerdo al género,  edad, nivel educativo, lugar 
de residencia, antigüedad del negocio, que se consideran fundamentales para 
discriminar, matizar y contextualizar las demás preguntas que se hacen en el 
formulario. (Anexo 1. Encuesta aplicada a los comerciantes de la alcaldía 
menor de san Cristóbal: “Identificación de factores que afectan la asociatividad 
propuesta por la alcaldía local de san Cristóbal”.  
 






6.4.1 Análisis de Datos y Procesamiento de la Información.  
 
 
       La encuesta “Identificación de factores que afectan la asociatividad 
propuesta por la alcaldía local de san Cristóbal” consta de 82 variables, con 
preguntas cerradas y a las que previamente se les habían definido las posibles 
opciones de respuesta (Selección múltiple).  
 
       Las encuestas serán  codificadas y tabuladas, y luego se procederá a su 
sistematización mediante el Paquete Estadístico para Ciencias Sociales, 
S.P.S.S., que permite entre otros, establecer frecuencias y cruces de variables.   
Los resultados de la encuesta serán analizados en procura de establecer las 
condiciones en las que los tenderos realizan sus actividades comerciales, y a 
partir de sus experiencias poder determinar las razones por las cuales no 
aceptan integrarse gremialmente y de la misma manera, no otorgan un mayor 
reconocimiento al papel del Estado.  La información procesada será 
fundamental en la presentación de las conclusiones. 
 
Estas preguntas se hicieron con la intención de ir precisando en los 
encuestados la necesidad de los comerciantes de esta localidad y a la vez 
plasmando la posibilidad de la asociatividad como posible medio para 
solucionar las mismas. 
 
6.4.2 Formato de la Encuesta (VER ANEXO 1) 
 






      Cuyo objetivo es el de la recopilación de datos, utilizando como instrumento un 
cuestionario, aplicado a cada uno de los dueños y administradores de las diferentes 
entidades comerciales de la UPZ 50 La Gloria, que constituyeron las unidades de 
análisis de la investigación.    
 
7. ANÁLISIS DE RESULTADOS 
 





       Los comerciantes del sector de san Cristóbal son en el 52.5% del sexo masculino,  
y en el 47.5% mujeres. Es llamativo encontrar que las mujeres constituyan, en un 
porcentaje altamente representativo, parte de la población de empresarios del sector.  
 
Gráfica 1. Género de los Comerciantes de la Gloria. 
 
 Estado civil. 







       Las tres condiciones de estado civil que prevalecen en el sector son las de 
solteros, los cuales constituyen el 50% de la población de comerciantes, mientras que 
el restante porcentaje lo conforman el 27.5% de casados y el 22.5% que conviven en 
unión libre.  
Gráfica 2. Estado Civil de los Comerciantes de la Gloria. 
 
 Relación entre género y estado civil.  
 
        La mayoría de las mujeres, el 63.2% son solteras; mientras que el 31.6% están 
casadas y el 5.3% mantienen un vínculo de relación libre. Con porcentajes iguales al 
38.1% cada uno los hombres dijeron estar solteros y vivir en unión libre; en tanto que 
el 23.8% declaró estar casado.   
 
 






Gráfica 3. Relación entre Género y Estado Civil. 
 
 Edad.  
 
       Es interesante señalar que un porcentaje importante de los comerciantes, el 30% 
represente a jóvenes cuyas edades están entre los 18 y 25 años, lo cual pone en 
evidencia una temprana labor de emprendimiento. La cuarta parte de la población de 
quienes realizan actividades comerciales en el sector de san Cristóbal, el 25%, tienen 
más de 35 y hasta 45 años de edad. El 20% de los comerciantes tienen edades entre 
los veinticinco y hasta treinta y cinco  años. Los comerciantes mayores de 45 y hasta 
55 años representan el 10% de la población de vendedores, y sólo el 7.5% son 











Gráfica 4. Edad de los Comerciantes de la Gloria 
 
 
 Relación entre género y edad 
 
       Es llamativo observar que el 15.8% de las mujeres comerciantes del sector de san 
Cristóbal sean menores de edad; dato este que también tendría que ver con la persona 
que al momento de realizarse la encuesta colaboró respondiendo; de lo contrario 
mostraría una labor de emprendimiento muy temprana. La mayoría de las 
comerciantes, el 36.8%, tienen edades entre los 18.1 y 25 años; un poco más de la 
quinta parte, el 21.1%, está entre los 25.1 y 35 años; seguidas del 15.8%, que son 
mayores de 45 y hasta los 55 años, y el 10.5%, cuyas edades están situadas entre los 
35.1 y los 45 años. De está manera, es importante tener en cuenta que el 73.7% de las 
mujeres comerciantes del sector son menores de 35 años.  
 
       Respecto a los hombres se encuentra que la mayoría de estos, el 38.1%    están 
en las edades entre los 35.1 y 45 años de edad; seguidos del 23.8% que están entre 
los 18 y 25 años; mientras que cerca de la quinta parte, el 19%, se ubican en edades 
entre los  25.1 y 35 años; finalmente, el 14.3% son adultos mayores de 55 años y el 
4.8%, mayores de los 45 y hasta los 55 años de edad.  
 










       La mayoría de los comerciantes de san Cristóbal, el 67.5% han realizado estudios 
secundarios, mientras que la quinta parte, el 20% declaró que sólo había estudiado 
primaria. El 7.5% manifestó que tenía estudios postsecundarios, como tecnólogos, y el 
5% declaró tener formación universitaria.  
Gráfica 6. Nivel Educativo de los Comerciantes de la Gloria 
 
 






 Relación entre género y educación. 
 
       Al establecer la relación entre género y educación se encuentra que el 76.2% de 
los hombres y el 57.9% de las mujeres han cursado estudios secundarios; apenas 
tienen estudios de primaria el 19% de los señores y el 21.9% de las comerciantes; el 
15.8% de las vendedoras tienen estudios tecnológicos y el 5% universitarios. Por parte 
de los hombres, el 4.8% tiene algún tipo de formación universitaria. Gráfica 7. Relación 
entre género y edad de los comerciantes de la Gloria. 
 
 Lugar de residencia. 
 
       La gran mayoría de los comerciantes del sector de san Cristóbal, el 77.5%, 
residen en la misma localidad, es decir son vecinos del barrio, mientras que el 22.5% 
declaro vivir fuera de la localidad. Gráfica 8. Lugar de residencia de los comerciantes 
de la Gloria.    
 
 Vínculo con la propiedad  del local comercial. 
 
       La gran mayoría de los comerciantes del sector de San Cristóbal, el 85%, son 
arrendatarios de los distintos almacenes  en los que venden sus productos; sólo el 











Gráfica 7. Relación entre Género y Edad de los Comerciantes de la Gloria. 
 
 
Gráfica 8. Lugar de Residencia de los Comerciantes de la Gloria 
 
 






 Propiedad del negocio comercial. 
 
       Llama la atención que la mayoría de los comerciantes, el 57.5% manifieste que no 
es dueño de su negocio, en tanto que el 42.5% dice ser el propietario del mismo.  
 
Gráfica 9. Vínculo con la Propiedad del Local Comercial y Propiedad del Negocio.  
 
 
 Relación entre educación y propiedad del negocio.  
       Entre los comerciantes que afirmaron ser dueños de sus negocios, se encuentra 
que el 76.5%, tiene educación secundaria; por otra parte, el 17.6% sólo hizo estudios 
de primaria y el 5.9% formación tecnológica. Los comerciantes que no son dueños de 
sus negocios tienen en el 60.9% estudios de bachillerato, mientras que el 21.7% 
alcanzó a realizar la primaria. Con porcentajes iguales al 8.7%  cada uno, tienen 
estudios universitarios y tecnológicos. Se aprecia que existen ligeras diferencias 
porcentuales en los que tienen estudios primarios, entre los propietarios y no 
propietarios de sus negocios; y una marcada diferencia porcentual entre los mismos 
respecto a la educación secundaria.  
 






Gráfica 10. Relación entre Educación y Propiedad del Negocio. 
 
 
 Presencia de otros negocios en la localidad 
     
   La gran mayoría de los comerciantes, el 95%, declararon que sólo tenían un local 
funcionando en el sector, en tanto que poseían dos locales el 2.5% y con tres 
establecimientos, otro porcentaje similar al anterior.  
 
 Existencia de otros comercios fuera del sector. 
       Al preguntarles a los comerciantes respecto a si tenían otros locales comerciales 
funcionando por fuera de la localidad, el 87.5% manifestó que sólo tenía el del sector. 
El 7.5% de los comerciantes dijo tener otro local en otra parte de la ciudad y tener 
hasta tres locales, el restante 2.5%. 
    
Gráfica 11. Presencia y Existencia de otros Negocios y Comercios en la 
Localidad y Externamente de los Comerciantes de la Localidad de la Gloria. 
 







 Ubicación de los locales respecto a la vivienda.  
 
       La gran mayoría de los locales están ubicados o han sido adaptados de tal 
manera que son independientes de la casa en donde están ubicados. Sin embargo, se 
encuentra que el 15% hacen parte directa de la casa u hogar en donde están situados. 
Lo que determina que sean establecimientos producto de una adaptación funcional de 
la vivienda para que la misma sea utilizada también como medio generador de 
recursos  económicos.  
 
Gráfica 12. Ubicación de los Locales Respecto a la Vivienda. 
 






 Disponibilidad de servicios públicos en los locales. 
 
       La totalidad de los locales cuentan con electricidad, servicio básico para su 
funcionamiento, sin embargo es importante resaltar que el 7.5% no disponía de los 
servicios de agua, el cual es fundamental entre otras cosas por razones higiénicas. Del 
mismo modo, el 20% no tenía los servicios de telefonía fija, y la mayoría, el 72,5%, 
tampoco había instalado los servicios de gas, el cual por costos, se hace 
imprescindible para los negocios que procesan alimentos.  
 
Gráfica 13.  Disponibilidad de Servicios Públicos en los Locales. 
 
 Valor de los arriendos de los negocios. 
 
       El valor de los arriendos que pagan los comerciantes de San Cristóbal dependen 
del tamaño del sitio y de la función económica que se realiza en el mismo; dichos 
precios son menores al medio millón de pesos en el 9.4% de los casos; un poco más 
de la tercera parte de los arrendatarios, el 37.5% paga entre el medio millón y hasta 
setecientos mil pesos. La cuarta parte de los arrendatarios, el 25% cancela sumas que 






oscilan entre los setecientos mil y hasta un millón de pesos, finalmente el 28.1% 
manifestó que pagaba más del millón de pesos mensuales por el canon de 
arrendamiento. Gráfica 14. Valor de los arriendos de los negocios.   Los empresarios 
del sector en su mayoría viven en la localidad y se caracterizan por el bajo nivel de 
educación obtenido; del mismo modo, gran parte de los locales en donde funcionan o 
han habilitado sus negocios son de pequeñas dimensiones, y están tomados en 
arriendo, por los cuales pagan en general sumas inferiores a los setecientos mil pesos. 
La razón por la cual están ejerciendo como comerciantes creando un negocio es 
básicamente la de continuar con las actividades económicas familiares, lograr la 
independencia económica, como formula para solucionar el desempleo y por 
necesidad económica, siendo menor el porcentaje de quienes no laboran por 
necesidad y dijeron hacerlo como una forma de inversión. Es interesante tener en 
cuenta que la mayoría de los comerciantes manifiestan no ser los dueños de los 
negocios que atienden.    
 
Gráfica 14. Valor de los Arriendos de los Negocios. 
 
 Dimensiones de los locales.  
 
 
       Los locales en donde los comerciantes del sector tienen sus negocios no pasan de 
los cien metros cuadrados; la tendencia es que la gran mayoría, el 85%, ocupen 






espacios entre los diez y cincuenta mt2; lo que de hecho pone de presente que el 
tamaño del área productiva en general es pequeña. Sólo el 15% de los locales tienen 
áreas mayores a los cincuenta mt2 y no pasan de los cien metros mt2.  
 
Gráfica 15. Dimensiones de los Locales. 
 
 Razones económicas por las cuales se creó el negocio.  
 
       Son distintas las razones de tipo económico por las cuales los comerciantes han 
optado por instalar sus negocios en el sector; cerca de la tercera parte, el 32.5% lo 
hace para lograr su independencia económica; mientras que el 27,5% dijo que lo hacía 
para mantener el negocio de la familia, lo que supone una continuidad generacional en 
dicho tipo de actividad productiva. La quinta parte de los actuales comerciantes, el 
20%, ha montado su negocio como una forma alternativa al desempleo; de manera 
similar el 2.5% ha montado su negocio por necesidad económica. Con un criterio de 










Gráfica 16. Razones Económicas por las Cuales se Creó el Negocio. 
 
 Antigüedad de la constitución del negocio. 
 
       El 30% de los negocios de san Cristóbal, la Gloria, tienen hasta un año de 
existencia: los almacenes con dos años de servicio constituyen el 15%; igual 
porcentaje que el anterior lo tienen los que tienen entre tres y cinco años de haber sido 
creados. Entre seis y hasta diez años de formación el 22.5%; finalmente, el 17.5% de 
los negocios restantes tienen más de once años. De esta manera se puede apreciar 
que el 60% de los locales no pasan de los cinco años de creados.  
 
Gráfica 17. Antigüedad de Constitución del Negocio. 
 






 Relación entre género y antigüedad del negocio 
 
       Se puede observar que han sido los hombres quienes más han instalado negocios 
en el último año en el sector de la Gloria, dado que el 38.1% de ellos creó su negocio, 
aunque es relevante que el 21.1% de las mujeres hayan procedido de igual manera. 
En los negocios con dos años de antigüedad no hay mayores diferencias entre 
hombres y mujeres, con el 14.3% y 15.8% respectivamente.  
 
       Respecto a los negocios creados entre los últimos tres y cinco años, existen 
grandes diferencias porcentuales entre los hombres y las mujeres, pues los primeros 
representan el 23.8% y los segundos el 5.3%. Cuando se analizan los negocios que 
tiene entre seis y diez años de funcionamiento, prevalecen las mujeres con el 26.3% 
sobre los hombres que representan el 19%.  
 
       Del mismo modo, las mujeres con el 31.6%, son las que tienen los negocios más 
antiguos, es decir los que tienen más de diez años [y que bien llegan hasta los 40 
años] mientras que los hombres sólo tienen el 4.8%.  De esta forma se puede concluir 
que los negocios de más vieja data, han estado en manos de las mujeres, con el 
57.6%, y que los hombres son los que tienden porcentualmente a tener los negocios 
más nuevos, de hasta cinco años, con el 76.2%        






Gráfica 18. Relación entre Género y Antigüedad del Negocio 
 
 
 Capital invertido en el negocio. 
 
       Los capitales con los cuales se han creado los distintos negocios del sector, a 
excepción de las empresas que tienen sucursales en otras localidades de Bogotá, no 
son muy altos, encontrándose que sin tener en cuenta el aporte que representa el 
disponer de la vivienda como recurso económico que son el 42.5%; Es así como los 
negocios en el 5%, son creados, “montados”, con sumas que van desde menos de 
medio millón de pesos; el 12.5% dice que sus activos están entre el millón y los dos 
millones y medio de pesos; un porcentaje un poco mayor, el 17.5% tiene activos que 
oscilan entre un poco más de los dos millones y medio y hasta los cuatro millones y 
medio.  
 
       El 15% tiene activos entre los cuatro millones y medio de pesos hasta los diez 
millones y medio, y sólo el 7.5% tiene capitales invertidos superiores a los diez 
millones y medio. Estás cifras coinciden con los estudios de la Cámara de Comercio 
de Bogotá (2009) respecto al emprendimiento, que señalan que gran parte de los 






negocios informales que se crean en la capital no sobrepasan capitales mayores a los 
diez millones de pesos.   
 
Gráfica 19. Capital Invertido en el Negocio. 
 
 Relación entre antigüedad del negocio y capital invertido. 
 
       Del 42.5% de los comerciantes que para establecer su negocio aportaron como 
activo inicial su casa, el 7.5% lo hizo hace más de diez años; mientras que el 12.5% 
recurrió a su casa para instalar su empresa en el periodo transcurrido hace entre los 
seis y diez años. Del mismo modo, el 10%, el 5% y el 7.5% de quienes crearon sus 
negocios hace tres – cinco años, dos y un años respectivamente.  
 
       Los negocios más recientes, aquellos que tienen menos de un año, el 16.7%, 
fueron creados con capitales de menos de medio millón de pesos. Por otra parte se 
encuentra que con capitales entre un millón y dos millones y medio, fueron constituidos 
el 33.3% de los que tienen un año de funcionamiento y el 16.7%  de los de dos años.  
       Con activos superiores a dos millones y medio y hasta los cuatro millones y medio, 
se formaron el 25% de los negocios de un año de antigüedad; el 16.7% de los que 






tienen entre tres y cinco años, el 11.1% de los de seis a diez años de existencia y el 
28.6% de los de más de diez años de creados.  
       El 33.3% de los negocios constituidos hace dos años se crearon con capitales 
entre los cuatro y medio y hasta diez millones; así como el 16.7% de los que ya tenían 
entre tres y cinco años, junto con el 11.1% de los que cumplieron entre seis y diez 
años de formados y el 28.6% de los más antiguos, los mayores de diez años. Con 
capitales superiores a los diez millones, hace dos años se crearon el 16.7% de los 
comercios; con sumas similares se crearon el 22.2% de los que cumplieron entre seis 
y diez años. 
       De lo anterior se puede concluir que el 5% de los negocios se han creado con 
menos de medio millón de pesos; el 12.5% con hasta dos millones y medio; el 17.5% 
con capitales entre los dos y medio y hasta cuatro millones y medio; el 15% de los 
negocios no alcanzaban un suma superior a los diez millones y medio de pesos, y sólo 
el 7.5% de los comercios superaba la cifra anterior. De hecho, un poco más de la 
tercera parte de los negocios del sector de la Gloria, el 35%, se han estructurado con 
capitales menores a los cuatro millones y medio de pesos. 
                
Gráfica 20. Relación entre el Capital Invertido y la Antigüedad del Negocio. 
 






 Actividad comercial de los negocios. 
 
       Más de la mitad de los comerciantes del sector, el 55% se dedica a actividades  de 
compra y venta de productos; el restante porcentaje se dedica a ofrecer servicios tales 
como la atención de alojamiento y restaurante, lo cual realizan el 22.5%, siendo 
llamativo que la quinta parte, el 20% ofrezca la atención en servicios informáticos, y el 
restante porcentaje, el 2.5% se dedique al mantenimiento y reparación.   
 
Gráfica 21. Actividad Comercial de los Negocios. 
 
 Generación de empleo 
 
       Los negocios que existen en el sector de san Cristóbal se han constituido en una 
fuente de empleo, ocupando desde una hasta siete personas; en general la tendencia 
es a emplear entre dos y tres individuos; representando el 35 y 32.5% 
respectivamente. Con un solo cargo y hasta cuatro empleados figuran el 10% cada 
uno. Los comercios, que bien podrían ser señalados como grandes generan entre 
cinco y hasta ocho puestos de trabajo; con cinco empleos están el 2.5%; con seis el 
7.5% y con ocho el 2.5%. La totalidad del empleo creado por el comercio del sector es 
de 118 puestos de trabajo.  






Gráfica 22. Generación de Empleo. 
 
 
 Periodos de pago salarial 
 
 
       Las condiciones propias de los negocios del sector determinan formas de pago 
muy particulares, que ponen en evidencia sistemas de contratación de los trabajadores 
posiblemente ajustados a las conveniencias y necesidades tanto de los empleadores 
como de los trabajadores, los que de otra forma estarían poco ajustados a las formas 
legales; de esta manera se encuentra que el 37.5% de los comerciantes paga los 
salarios diariamente y que la quinta parte, el 22.5% los cancela semanalmente. Por 
otra parte se encuentra que en un caso, que representa el 5%, este pago se hace en 
especie. En el 30% de los negocios se suele pagar el sueldo quincenalmente y el 5% 
restante paga mensualmente.  
 
       Que el 60% de los empleadores pague diaria o semanalmente, y que otro 5% 
pague en especie, hace relevante considerar que estás formas de contratación son 
propios de la informalidad dado que conducen a hacer, en general,  inestables las 
condiciones laborales de los empleados, provocando una alta rotación, con el 






agravante de que fácilmente conllevan a que se eludan los pagos de las debidas 
prestaciones, así como a lo no observancia de los requisitos de ley respecto a la 
debida afiliación a los sistemas de salud y de seguridad social.  
 
       En consecuencia, estás formas de contratación si bien proveen temporalmente 
empleo, no lo garantizan a mediano plazo y están orientadas a hacer menos onerosos 
los costos salariales para los empleadores. Del mismo modo, dichas formas 
particulares de pago tienen que ver directamente con la capacidad de pago de los 
empresarios en relación con los capitales invertidos en la constitución de sus negocios.   
 
Gráfica 23. Periodos de Pago Salarial. 
 
 Tiempo y periodo de atención de los negocios. 
 
       Hay dos aspectos que ponen en evidencia el sentido de necesidad que  sustentan 
la creación y presencia de los negocios existentes en el sector de san Cristóbal, uno 
de ellos es el tiempo de atención en los cuales están de servicio. Es así, como la casi 
totalidad de los almacenes, el 92.5%, laboran de manera ininterrumpida todo el tiempo, 
de lunes a lunes. Sólo tres negocios, que representan el 2.5% cada uno, atienden de 
lunes a viernes, el fin de semana y de modo ocasional.  






       Éste mismo contexto de extensión del tiempo de atención, se aprecia en el hecho 
de que el 77.5%  de los negocios atienden hasta doce horas diarias; situación que se 
complementa con el 15% que presta sus servicios más allá de las doce horas 
cotidianas. Sólo el 7.5% ajusta sus horarios a la típica jornada laboral de ocho horas. 
En consecuencia, se puede encontrar que para los que han implementado negocios en 
el sector, la maximización de la jornada y los días de trabajo se convierten en factores 
importantes para la continuidad y la atención de sus negocios. Gráfica 24. Tiempo y 
periodo de atención de los negocios.  Es otro indicador de informalidad ya que 
observamos que los tiempos de atención de los negocios, los cuales casi en su 
totalidad se ven en la necesidad de atender todos los días, y sólo un pequeño 
porcentaje cumple con el horario laboral legal; en consecuencia, la gran 
mayoría de los establecimientos sobrepasa por lo menos las doce horas de 
atención al público. El criterio de racionalidad económica se orienta a la 
extensión de los horarios de atención como una forma de incrementar el tiempo 
de ventas y percibir mejores ingresos.  
 
Gráfica 24. Tiempo y Periodo de Atención de los Negocios.   
 
 






 Tipo de producto que se ofrece en los negocios. 
 
       La mayoría de los negocios, el 77.5%, se dedican básicamente a ofertar productos 
terminados, es decir aquellos a los que no es viable crearles un valor agregado. El 
22.5%, vende u ofrece bienes o productos fabricados, o del tipo que es susceptible 
intervenir en su proceso para trasformarlos para ponerlos a la venta.  
 
 Gráfica 25. Tipo de Producto que se Ofrece en los Negocios. 
 
  
 Periodo de compra y adquisición de los productos.  
 
 
       A partir del tipo de productos que se ofrecen en los distintos negocios del sector 
de san Cristóbal, y de la capacidad adquisitiva de los comerciantes, se encuentra  
que algo más de la mitad de estos, el 52.5% acostumbra comprar semanalmente los 
productos que luego ofrecerá en el mercado; en tanto que la cuarta parte de los 
minoristas, el 25% suele comprarlos diariamente y sólo el 2.5% compra 
quincenalmente. El porcentaje restante, el 20%, adquiere sus productos de manera 
indiferenciada en términos de tiempo.  






Gráfica 26. Periodo de Compra y Adquisición de los Productos. 
 
 
 Fuente y número de suministro de los productos 
 
       Los productos que son vendidos por los comerciantes del sector son adquiridos a 
otros minoristas en el 7.5%; en el 45% a distribuidores y en el 42.5% a vendedores 
mayoristas, mientras que el 5% compra indistintamente a mayoristas y vendedores. Es 
interesante tener en cuanta que el 22.5% de los comerciantes disponen de un solo 
proveedor de los productos que luego ofrecerá en el mercado, situación esta que de 
hecho los hace vulnerables respecto al surtido de los bienes que requiere para vender, 
pues ello implica una necesaria dependencia con el distribuidor.  
 
       Esta dependencia se hace igualmente manifiesta cuando se encuentra que los 
comerciantes, en el 47.5%, están supeditados a los servicios de suministro de dos a 
ocho distribuidores. El 30% restante adquiere sus productos a más de diez 
distribuidores, debiéndose tener en cuenta que de éste porcentaje, el 25% dispone de 
apenas 10 distribuidores para surtirse. Lo anterior muestra, en consecuencia, que los 
comerciantes y oferentes de bienes y servicios del sector de san Cristóbal, por su 
poca capacidad adquisitiva que deviene de su baja disponibilidad de capital para 






invertir en sus negocios, terminan limitando igualmente sus posibilidades de disponer 
de mayores y quizás mejores distribuidores, situación que igualmente podría estar 
incidiendo sobre los precios de los productos adquiridos. Fuente y número de 
suministro de los productos.  
 
Gráfica 27. Fuente y Número de Suministro de los Productos. 
 
 
 Lugar en donde adquieren sus productos los comerciantes. 
 
       Las tres cuartas partes de los comerciantes, el 75%, adquiere fuera de la localidad 
los productos que más tarde venderá en el sector; el 22.5%, compra de manera 
indistinta sus productos fuera de la localidad e incluso  en otros sitios distintos a 
Bogotá. Apenas el 2.5% compra los productos en la misma localidad. Lo anterior, en 
gran parte es obvio, en la medida en que el sector de san Cristóbal no es un sector 
industrial ni comercial desarrollado, caracterizándose por ser un lugar básicamente 
residencial. 






 Tiempo de extensión y necesidad del crédito 
 
 
       El 62.5% de los comerciantes del sector de san Cristóbal, manifestaron que 
cuando requieren algún crédito para adquirir sus productos, el mismo no se extiende a 
más de treinta días. Cerca de la tercera parte, el 32.5%, tiene posibilidades de crédito 
de hasta sesenta días, mientras que apenas el 5% puede hacer sus pagos en noventa 
días. En contraste, el 17.5% de los comerciantes considera que necesita de créditos 
inmediatos, mientras que la mayoría, el 62.5% demanda créditos de hasta de treinta 
días; el 17.5% quisiera poder contar con créditos que duraran dos meses y el 2.5% de 
noventa días. 
                   
Gráfica 28. Tiempo de Extensión y Necesidad del Crédito 
 
 
 Criterios para  la fijación de precios. 
 
       Al preguntar a los comerciantes sobre los criterios con los cuales suelen fijar los 
precios de los productos que venden, cerca de la mitad, el 45% declaró que lo hacía 






en función del porcentaje que definen los distribuidores que los surten. Llama la 
atención que más de la cuarta parte, el 27.5% de los vendedores dijo tomar como 
referencia los precios de la competencia, mientras que con cierta racionalidad 
económica la quinta parte, el 20% lo hace basándose en los precios del mercado. El 
7.5% restante tiene en cuenta  tanto los precios del mercado como los de la 
competencia.  
 
       En consecuencia, la mayoría, el 75%, considera que vende sus productos, bienes 
o servicios a los mismos precios que los de la competencia; con porcentajes iguales 
del 5% cada uno,  venden o más caro o más bajo que los demás comerciantes, 
mientras que son indiferentes o no saben respecto a los precios de los demás el 
restante 5% de los comerciantes.  
 
Gráfica 29. Criterios para la Fijación y Comparación de los Precios. 
 
 






 Percepción de la clientela: 
 
      La imagen que tienen de sus clientes los comerciantes del sector de san Cristóbal, 
permite  establecer que el 42.5% considera que no son siempre los mismos; mientras 
que un poco más de la tercera parte dice que estos son los habituales, es decir los 
mismos de siempre; y la quinta parte de los vendedores, el 20%, percibe que sus 
clientes cambian permanentemente.  
 
Gráfica 30. Percepción de la Clientela. 
 
  
 Concesión de créditos a los clientes. 
 
       La mayoría de los comerciantes del sector, el 62.5% manifiesta que no concede 
ningún tipo de crédito a sus clientes habituales, el restante porcentaje, el 37.5% dice 
que en cambio, si otorga crédito, les fía a su clientela. Los términos de tiempo en los 
que suelen pagar aquellos que recurren al fiado tienden a variar; es así como en 
general, más de la mitad de los clientes, el 53.4% paga o se les permite que paguen 
en un tiempo de ocho días. La quinta parte, el 20% tiene como plazo quince días. Con 
porcentajes similares del 13.3% cada uno, se les otorga plazo para que paguen 
mensualmente y en otros periodos de tiempo. 






       El otorgar crédito a los clientes, con el riesgo que implica el que no se les pague, 
y más cuando los capitales de los inventarios no son mayores, necesariamente 
permite apreciar que, además de ser posiblemente una estrategia de mercadeo, 
conlleva claramente un ejercicio de solidaridad y colaboración, facilitándoles los 
medios y productos a quienes en un momento dado carecen de la suficiente liquidez 
o los recursos, para adquirir los bienes o servicios que necesita.  
 
Gráfica 31. Concesión de Créditos a los Clientes. 
 
Gráfica 32. Relación entre Antigüedad del Negocio y Otorgamiento de Crédito  
 






 Metas de ventas de los comerciantes. 
 
       En general, los comerciantes de san Cristóbal al abrir sus negocios se han 
planteado obtener unas ciertas metas de ventas; es así como el 42.5% se propone 
logros diarios; el 12.5%  busca obtenerlas semanalmente, mientras que el 2.5% fija 
que estas sean quincenales y el 7.5% quiere alcanzarlas mensualmente. El 7.5% 
declaró que se propone metas en otros términos de tiempo. Es interesante resaltar que 
más de la cuarta parte de los comerciantes, el 27.5% no se preocupa de fijarse fines 
específicos, viviendo de esta manera el día a día sin evaluar sus resultados.  
 
Gráfica 33. Metas de Ventas de los Comerciantes. 
 
 
 Instauración de estrategias comerciales, de ventas y control del gasto. 
 
       Las tres cuartas partes de los negociantes de san Cristóbal, el 60%, dicen que 
laboran con alguna estrategia de ventas; el restante porcentaje, el 40% no tiene 
estrategia alguna. Sin embargo, sólo el 15% implementa estrategias para hacer 






cumplir sus propósitos de ventas y el 85% no procede de igual manera al momento de 
vender.  
 
       Es importante tener en cuenta que la gran mayoría de los comerciantes del sector, 
el 80%, no tienen estrategias para controlar sus gastos, lo que si realizan el 20% 
restante. En parte, esto coincide con la afirmación del 82.5% de los comerciantes que 
señalan que no requieren de estrategia alguna, mientras que el 17.5% plantea que si las 
necesita.  
        
Gráfica 34. Instauración de Estrategias de Comercialización, Ventas y Control del 
Gasto.  
 
 Instauración de estrategias para diferenciarse de la competencia. 
 
       En éste contexto de establecer o asumir alguna estrategia comercial, se encuentra 
que el 55% de los vendedores manifiestan que han creado o desarrollado algún tipo de 






estrategia para diferenciarse de sus competidores del sector. Respondió 
negativamente el 45% de los comerciantes.  
 
 Control de inventarios y registros de contabilidad. 
 
       En el manejo de sus negocios el 60% de los comerciantes dice que  lleva o realiza 
inventarios de sus existencias; el restante porcentaje, el 40%, manifiesta que no realiza 
ningún tipo de evaluación sobre sus existencias. Sin embargo, se observa que la 
mayoría de los comerciantes, el 67.5% declara que si realiza el respectivo arqueo de 
sus existencias; lo que no hacen el 37.5% de los vendedores.  
 
Gráfica 35. Creación de Estrategias para Diferenciarse de la Competencia. 
            
 
       En éste contexto, es importante tener en cuenta que los comerciantes del sector, 
en su mayoría, el 62.5% lleva registros de contabilidad, mientras que el otro 
porcentaje, el 37.5%, declaró que no lo hacía. Control de inventarios y registros de 
contabilidad.  






Gráfica 36. Control de Inventarios y Registros de Contabilidad. 
 
 
Gráfica 37. Relación entre Educación y Registro de Contabilidad  
 
 






 Necesidad de un espacio de bodegaje. 
 
       Al preguntar a los comerciantes sobre su real necesidad de disponer de una 
bodega para cuidar o conservar sus productos, la gran mayoría, el 87.5% manifestó 
que no la requería; por otra parte, el 12.5% manifestó que si la necesitaba.  
Si se tiene en cuenta las dimensiones de los locales y los capitales invertidos en cada 
negocio, se puede apreciar, que en realidad los comerciantes no tienen mayor 
capacidad de generar excedentes que requieran ser ubicados y guardados fuera de 
sus locales.  
 
Gráfica 38. Necesidad de un Espacio de Bodegaje. 
 
 
 Conocimiento de qué es una agremiación de comerciantes.  
 
       Los comerciantes, en un buen porcentaje, el 55%, manifestó saber qué era o en 
qué consistía una asociación o agremiación de comerciantes; el restante porcentaje, el 
45%, señaló desconocer de qué se trataba dicha organización.  






       Gráfica 39. Conocimiento de qué es una Agremiación de Comerciantes. 
 
  Pertenencia a una asociación de comerciantes. 
 
       La mayoría de los comerciantes de san Cristóbal, el 77.5% manifiesta que no 
pertenece a una sociedad, agrupación u organización de comerciantes. El 22.5% 
plantea que si está asociado a una organización de éste tipo.  
 
Gráfica 40. Pertenencia a una Asociación de Comerciantes. 
 
 






 Relación entre conocimiento e intención de pertenecer a  la asociación de 
comerciantes.  
 
Un poco más de la quinta parte, el 23.8% de quienes afirmaron saber qué era una 
organización gremial de comerciantes manifestaron su intención de asociarse; sin 
embargo, la gran mayoría, el 72.6% de los que saben en qué consiste la 
organización declararon que no estaban interesados en integrarse. Un porcentaje 
igualmente cercano a la quinta parte de los comerciantes encuestados, el 21.1%, 
que no sabía que era una agremiación de comerciantes señaló que le gustaría 
afiliarse. El restante porcentaje, el 78.9%, no se mostró interesado en hacerlo.  
 
       Lo anterior pone en evidencia que más de la mitad de quienes dijeron saber que 
era una organización de comerciantes, [el 45%] no están dispuestos a asociarse, igual 
sucede con cerca de la mitad del porcentaje de quienes no sabían qué era dicha 
organización y les gustaría integrarse a la misma. En conclusión, se mantiene en un 
alto porcentaje el rechazo a pertenecer a cualquier forma de organización que asuman 
los comerciantes.    
 
Gráfica 41. Relación entre Conocimiento e Intención de Pertenecer a  la 
Asociación de Comerciantes. 
 






 Interés de asociarse con comerciantes de la competencia.  
 
       El 35% de los comerciantes del sector consideran que si les gustaría asociarse 
con vendedores que ofertaran los mismos productos que ellos comercializan. El 65% 
restante manifestó no estar dispuesto a asociarse con sus colegas de la competencia. 
Gráfica 42. Interés de asociarse con comerciantes de la competencia.  
 
Gráfica 42. Interés de Asociarse con Comerciantes de la Competencia. 
 
 
 Relación entre afiliados e interesados en asociarse con la competencia. 
 
       La tercera parte de quienes manifestaron estar afiliados a alguna organización 
gremial de comerciantes, el 33.3%, señalaron que si les gustaría integrarse en alguna 
organización de la cual hicieran parte los demás comerciantes, constituidos a su vez 
en la competencia en el sector de la Gloria.  Al contrario se manifestaron las otras dos 
terceras partes, el 66.7% de los comerciantes inicialmente afiliados.  
 
       De aquellos comerciantes que nunca han estado afiliados, el 35.5%, señalo que 
les gustaría agremiarse con sus pares de la competencia; el restante porcentaje, el 
64.5% de los no afiliados, manifestó no estar interesado.  






Gráfica 43. Relación entre Afiliados e Interesados en Asociarse con la 
Competencia. 
 
 Ventaja de asociarse para comprar más barato. 
 
      Al preguntar a los comerciantes si ellos consideraban que asociarse les significaría 
poder adquirir sus productos a más bajo precio, sólo el 10% de los vendedores 
consideró que integrarse permitiría dichas rebajas. Sin embargo, el 90% respondió que 
esto no implicaría dicha ventaja.  
 
Gráfica 44. Ventaja de Asociarse para Comprar más Barato. 
 
 






Gráfica 45. Relación  entre Antigüedad del Negocio e Interés en Asociarse. 
 
 Ventajas de asociarse para disponer de bodega y seguridad de los productos.  
 
       Del mismo modo, el 95% de los comerciantes declararon que el asociarse de 
ninguna manera les permitiría tener la posibilidad de disponer de una bodega para 
almacenar y tener seguros sus productos. El restante porcentaje, el 5% consideró que 
agremiarse si posibilitaría dicha alternativa. 
 
Gráfica 46. Relación entre Antigüedad del Negocio e Interés en Asociarse. 
 
 






 Ventajas de asociarse para obtener créditos, vender más y aumentar la clientela. 
 
       La actitud negativa respecto a asociarse se mantiene entre los comerciantes, de 
tal manera que cuando se les preguntó si creían que al asociarse podrían obtener 
créditos para pagar por sus mercancías pagando intereses más bajos, la mayoría, el 
77.5%, se manifestó negativamente. El otro porcentaje, el 22.5% consideró que ello 
podría ser factible.  
 
       La gran mayoría de los comerciantes, el 87.5% encuentra que asociarse no 
contribuiría a que ellos pudieran producir y vender más. Se manifestaron de acuerdo 
con esta opción el 12.5% de los vendedores del sector. 
 
       Del mismo modo, el 92.5% de los comerciantes consideran que el asociarse no 
contribuiría a que ellos pudieran aumentar la clientela con la cual cuentan actualmente. 
El 7.5% piensa que asociarse podría hacer viable dicha posibilidad. 
 
Gráfica 47.  Ventajas de Asociarse para Obtener Créditos, Vender más y 
Aumentar la Clientela. 
 






 Ventajas integrales de asociarse. 
 
      Sin embargo, cuando se les plantea a los comerciantes si consideran que al 
asociarse podrían incrementar sus posibilidades de crédito, poder vender más, 
aumentar el número de clientes, comprar más barato y compartir espacios de 
bodegaje, el porcentaje de aceptación aumenta al 40%, aunque la mayoría, el 60%, se 
muestra renuente a creer que la suma de todos los factores anteriormente 
mencionados pueda ser favorable. 
 
 Dirección gremial por parte de la alcaldía, la parroquia u otros. 
 
       Cuando se les plantea a los comerciantes del sector de san Cristóbal, que en el 
caso de crear una agremiación o asociación, aceptarían que esta  
 
Fuera dirigida por la alcaldía menor de la localidad, el rechazo de la gran mayoría, el 
90% es evidente. Sólo el 10% considera lo anterior como posible.  
 
       Cuando se les preguntó a los comerciantes sobre la posibilidad de que su 
eventual organización gremial recayera en la parroquia, es decir, bajo las directrices 
de la iglesia católica, el rechazo es casi total, dado que el 97.5% se opuso a tal 
eventualidad. El 2.5% restante votó afirmativamente. Estos mismos porcentajes de 
respuesta se dieron cuando se les propuso que la dirección de su organización 
estuviera en manos de otras personas diferentes a ellos mismos.  
 
 










 Dirección gremial por parte de la Junta de Acción Comunal, Comité Cívico o 
Directivos Políticos. 
 
       Al proponer a los comerciantes la opción de que su eventual organización gremial 
fuera dirigida por la Junta de Acción Comunal del sector, el rechazo fue absoluto, pues 
el 100% declaró no estar de acuerdo con esta medida. Similar comportamiento 
asumieron cuando se les preguntó sobre la viabilidad de que la dirección estuviera en 
manos de un comité cívico del sector o que esta recayera en manos de dirigentes 
políticos. 
 
 Dirección gremial por parte de los mismos comerciantes. 
 
       En consecuencia, cuando a los comerciantes se les preguntó sobre si la dirección 
de su eventual organización debería estar en sus propios miembros, los comerciantes, 






en un importante porcentaje, el 70% manifestó su pleno acuerdo, aunque no deja de 
ser interesante que el 30% restante señalara su desacuerdo respecto a que su 
organización fuera dirigida por ellos mismos.  
 
Gráfica  49. Dirección Gremial por parte de los mismos Comerciantes. 
 
 
 Lealtad y respecto a los acuerdos gremiales.   
 
       Es interesante observar que al preguntarles a los comerciantes sobre si 
considerarían que el llegar a agremiarse, los obligaría a asumir claras actitudes de 
lealtad con la competencia, que en este caso serían sus propios colegas, la mayoría, el 
80%, manifestara que no se sentirían comprometidos a dicha observancia. Por otra 
parte, el 20% restante consideró que si se sentiría comprometida a ser leales con sus 
asociados. Iguales porcentajes se obtuvieron entre los comerciantes cuando se les 
preguntó respecto a: si el hecho de asociarse gremialmente los comprometería a 
respetar los posibles  acuerdos que entre ellos se establecieran.  
 
 






Gráfica 50.  Lealtad y Respecto a los Acuerdos Gremiales. 
 
 










Gráfica 52. Relación entre Educación y Lealtad con la competencia.  
 
 
Gráfica 53. Relación entre Educación y el Respeto por Acuerdos. 
 
 
 Gráfica 54. Solidaridad y Trabajo Comunitario en la Organización Gremial. 







 Visión global de los compromisos de asociarse. 
 
      No obstante las respuestas negativas anteriores, cuando a los comerciantes se les 
planteó que si podían creer que el asociarse gremialmente, esto implicaría tener que 
ser leales, respetar acuerdos, ser solidarios y asumir tareas comunitarias, el porcentaje 
de aceptación mejora ostensiblemente, de tal modo que las respuestas afirmativas 
ascienden al 45% y las negativas, que siguen siendo mayoría son del 55%.  
  
Gráfica 55.  Visión Global de los Compromisos de Asociarse. 
 
 






 Afiliación a la Cámara de Comercio y registro del RUT.   
 
       Al preguntarles a los comerciantes del sector sobre el cumplimiento de los 
requisitos administrativos y legales establecidos por las normas vigentes, la mitad de 
los comerciantes manifestó estar afiliado a la Cámara de Comercio de Bogotá. El otro 
50%, dijo carecer de dicha afiliación, lo que en términos de la misma Cámara de 
Comercio les da un carácter de informales.  
  
      La mayoría de los comerciantes de san Cristóbal, el 80% dijo tener el registro 
Único Tributario, RUT; el cual en su expresión básica es asignado por la DIAN, y 
corresponde a un código que corresponde al mismo número  de la cédula. Gráfica 56. 
Afiliación a la Cámara de Comercio y registro del RUT.   
 
Al crear sus negocios, la mayoría de los vendedores procedió a tramitar el RUT, 
aunque sólo la mitad de los comerciantes cumplió con el requisito de formalizar su 
empresa, afiliándola a la Cámara de Comercio, para contar con su respectiva matricula 
mercantil; del mismo modo, menos de la mitad de los comerciantes realizó los trámites 
propios de Sayco y Acinpro; otra clara expresión de informalidad la constituye el que 
gran parte de los negocios no cuenten con la respectiva licencia sanitaria para su 
funcionamiento.    
Gráfica 56.     Afiliación a la Cámara de Comercio y Registro del RUT. 
 






 Pago de impuestos de Derechos de Autor Sayco  Acinpro.   
 
       Respecto a si los comerciantes cancelaban los impuestos establecidos por la Ley 
como reconocimiento a los derechos de autor, promovidos por Sayco y Acinpro, el 
45% dijo cumplir con dichas normas, mientras que el restante 55% declaró no hacerlo.  
 




 Posesión licencia sanitaria. 
 
       El 45% de los negocios del sector cuentan con la respectiva licencia sanitaria, 
requisito imprescindible para poder funcionar y que es expedida por la Secretaría de 
Salud; el 45.5% manifestó no haber cumplido con dicho trámite, mientras que el 12.5% 
dijo desconocer la norma o no saber si tenían el respectivo permiso. 
 






 Razones para no cumplir con los trámites establecidos. 
 
       De los comerciantes que no cumplen alguna o varios de los requisitos  
anteriormente mencionados, se encuentra que cerca de la mitad, el 46.4% considera 
que no los tiene en cuenta por no ser útiles.  Un poco más de la quinta parte de los 
vendedores, el 21.4% manifestó que no sabía de que existían estos requisitos, lo que 
pone en evidencia no sólo el desconocimiento de los empresarios, sino la incapacidad 
de las entidades encargadas por hacer cumplir sus normas y ejercer la vigilancia de las 
mismas; Un poco más de la sexta parte de los comerciantes, el 17.9% señaló que no 
cumple con los requisitos establecidos por ser muy costosos, mientras que el 14.3% no 
cumple   con dichas exigencias por no tener el tiempo suficiente para llevarlos a cabo.  
 












Gráfica 59. Relación entre Educación y no Cumplimiento de Requisitos. 
 
Gráfica 60. Relación entre Antigüedad del Negocio y no Cumplimiento de 
Requisitos. 
 






Gráfica 61. Relación entre Propiedad del Negocio y no Cumplimiento de 
Requisitos. 
 
 Reconocimiento apoyo institucional y confianza en las instituciones del Estado.  
 
       Respecto a si los comerciantes en alguna ocasión habían recibido algún tipo de 
apoyo por  parte de la alcaldía o alguna otra entidad gubernamental, más de la mitad, 
el 55% declaró que nunca había recibido algún tipo de ayuda institucional; el 45% 
señaló que si había contado  con algún tipo de colaboración.  
 
       La mayoría de los empresarios del sector de san Cristóbal, el 67.5% manifiesta 
que no tiene ningún tipo de confianza en las instituciones del Estado.  El 32.5%, 
declaró que si confía en el mismo.  
 






Gráfica 62. Reconocimiento Apoyo Institucional y Confianza en las Instituciones 
del Estado. 
 
Gráfica 63. Relación entre Confianza en el Estado y Haber Recibido Apoyo 
Institucional. 
 
     






7.2  Causas de los Comerciantes 
 
Como podemos observar, el objetivo general describe el problema por el cual 
resolvimos realizar este trabajo de grado. Por lo tanto, a continuacion 
enumeramos las causas arrojadas luego de haber realizado nuestra encuesta 
para tal fin: 
 
1. Una de las causas más importantes por las cuales los tenderos de la 
Localidad de San Cristobal Sur, UPZ 50 La Gloria, no desean asociarse, es la 
desconfianza hacia el gobierno y en especial hacia su Alcaldia Menor. Ellos 
manifiestan estar cansados de las promesas que estas entidades les han hecho 
en sus campañas, las cuales hasta el momento no han cumplido. Debido a esta 
problemática los comerciantes de esta localidad, no estan de acuerdo con la 
asociatividad y de hacerlo tendría que estar en cabeza del mismo gremio de 
comerciantes exclusivamente y no de la Alcaldia. 
2. La informalidad de las entidades comerciales encuestadas en esta localidad. 
A pesar de la importancia de este sector en la economía nacional, el problema 
es que la mayoría de las tiendas de la Localidad de San Cristobal Sur UPZ 50 
La Gloria, son negocios informales y de subsistencia. 
Para la Alcaldia menor de esta localidad, uno de los retos del sector es que 
estos comerciantes se conviertan en generadores de empleo formales, sin 
embargo, la mayoría de los comerciantes no están inscritos a Camara y 
Comercio y tampoco tienen ningun tipo de documento que legalice su 
establecimiento comercial para el desarrollo de esta actividad. Teniendo en 
cuenta este punto tan importante les preguntamos el porque de su ilegalidad 
por asi decirlo, en su establecimiento, a lo que ellos respondieron, que no les 






interesa tramitar ningun tipo de documento para tal fin, ya que para ellos este 
tipo de proceso les quitara dinero que seria parte de sus ganancias, producto 
de su trabajo y asi enriquecerian mas al gobierno, toda esta problemática se 
desarrolla debido a la ignorancia de los procedimientos legales lo que los lleva 
a presentar lo siguiente: 
a. La dificultad para cumplir con normas de higiene y fiscales, lo que pone a 
estos comerciantes en conflicto con el Estado. 
b. La falta de capacitacion especializada de sus dueños. 
c. La ineficiencia en el abastecimiento debido a su bajo nivel en el uso de la 
tecnologia. 
d. El pobre estado de las vias de acceso y los problemas de inseguridad, que 
dificultan el libre flujo de la mercancia. 
3. Encontramos que los comerciantes de esta Localidad no tienen muy claro el 
concepto de Asociatividad, por tanto no tienen idea acerca de los beneficios y 
las ventajas que les traeria a este gremio el Asociarse. Esto sin lugar a dudas 
es la razon por la cual debemos trabajar en conjunto con la Alcaldia menor, 
para poder realizar una capacitacion que logre despejar todas esas dudas que 
aquejan a estos comerciantes, y convenserlos que la Asociatividad de 
comerciantes en este sector, podra lograr cambiar la cultura individualista del 
tendero y permitir que mediante ella se generaran sinergias entre los negocios. 
 
4. El 62% de los comerciantes encuestados respondieron que si sabían que era 
la asociatividad, pero después de hablar con ellos encontramos algunas 
respuestas que no se asociaban al término y otras personas que si sabían el 






término nos informaban algunos aspectos que dificultarían la labor de 
asociatividad. Algunos de esos aspectos los analizaremos a continuación. 
 
5. Los comerciantes de la localidad en la mayoría de los casos son los únicos 
propietarios de los establecimientos y por ser así ellos son los únicos que tiene 
el mando en su establecimiento, al realizar un proceso de asociatividad se 
perdería esa imagen de mando ya que se deberían acoplar a las normas de la 
asociación.  
 
6. Esto ultimo se  refleja en una pregunta de la encuesta donde buscamos 
identificar cual fue la motivación para crear el negocio, en esta pregunta el 33% 
de los encuestados contestan por independencia económica y 23% por 
desempleo, al realizar el proceso de asociatividad los comerciantes creen que 
es un retroceso al proceso de independencia que se ha conseguido puesto que 
ellos son sus propios jefes. 
 
7. Por otra parte hay comerciantes que no son tan asépticos con el tema pero 
en el momento de preguntarles en manos de quien debería estar este proceso, 
ellos contestaron que debería estar en manos de los mismos comerciantes con 
una participación por igual para que en el momento de las ganancias todos 
tengan las mismas utilidades, lo que no les gustaría es que el proceso de 
asociatividad lo dirigiera la alcaldía local ya que seria para beneficiar a algunos 
pocos comerciantes no al gremio en general. Esta es la imagen que tienen  los 
comerciantes frente a algunas entidades del estado.  
 






7.3  Propuesta Para Lograr La Asociatividad 
 
Es claro que un gran porcentaje de los comerciantes de esta localidad no tienen 
el más minimo interes en Asociarse, debido a la desinformación que tienen 
respecto a este proceso, sin embargo, si han manifestado su interes en 
capacitarse y hacer que su negocio sea mas competitivo. 
 
Por consiguiente se tomo la decisión de recopilar información sobre los trámites 
básicos que un comerciante debe tener para el correcto funcionamiento de un 
establecimiento comercial. Es por esto que se realizaron diversas visitas a 
entidades encargadas de realizar control y vigilancia a los establecimientos 
comerciales de la ciudad, todo con el fin de recopilar la suficiente información 
que nos serviría como guía para informar a los comerciantes de la localidad 
sobre las normas básicas y los tramites necesarios para un correcto 
funcionamiento del establecimiento comercial en la ciudad de Bogotá. 
 
Por lo tanto analizamos las encuestas realizadas a los comerciantes de la UPZ 
y encontramos que solo un 17.07% cuenta con la documentación y las normas 
básicas al día y el  otro 82.93%  tomando como excusa para el incumplimiento 
de las normas el valor de los tramites y el tiempo que se tardan tramitando los 
documentos. Es por esto que el cuadernillo que utilizamos para divulgar esta 
información contiene una detallada guía sobre cada trámite que debe realizar el 
comerciante dependiendo su actividad comercial. (Ver anexo 3 cuadernillo 
trámites de legalización)  
 






Incluso maneja información detallada de las entidades y los tramites que se 
realizan según su obligatoriedad, informando al lector las direcciones, teléfonos 
y sitios web donde se puede realizar el trámite o ampliar la información 
requerida. 
 
Igualmente se anexo una completa información sobre la creación de un fondo 
de ahorros para que los comerciantes conozcan como es el trabajo en grupo y 
puedan tener un ahorro que le servirá como soporte en las actividades que 
realizan a diario.  
 
De igual forma nos vemos en la necesidad de dictar un curso sobre 
Asociatividad a todos los comerciantes del la  UPZ La Gloria, el cual se 
realizara con la ayuda de la Alcaldía Menor de la Localidad quien nos brindara 





       La comunidad de comerciantes que desarrolla sus actividades 
empresariales en el sector de La Gloria, en la alcaldía menor  de san Cristóbal, 
presenta unas características muy particulares, que en parte bien podrían 
explicar los comportamientos de indiferencia que manifiesta respecto a asumir 
formas de integración gremial y de reconocimiento al papel ejercido por el 
Estado. Es en su gran mayoría una población joven; que en consonancia con 
su edad no ha establecido vínculos matrimoniales o ha establecido una relación 






libre; por otra parte, es llamativo que cerca de la mitad de quienes ejercen la 
actividad comercial sean mujeres.  
 
       Un aspecto relevante para la investigación, lo constituye el hecho de lo 
recientes que son los negocios instalados en el sector, siendo así que la 
mayoría no tiene más de tres a cinco años de funcionamiento; y en general, la 
actividad económica se centra en la compra y venta de productos y la 
prestación de servicios. Las actividades económicas comerciales se realizan en 
su gran mayoría en locales arrendados, que han sido adaptados para que en 
los mismos se ejerzan actividades económicas. En consecuencia, se puede 
apreciar que la adaptación e instauración de los respectivos locales se 
convierten en una fuente de ingresos complementarios para los dueños de los 
mismos, que igualmente habitan en el sector. En algunos casos la adecuación 
no ha sido total, puesto que se presentan locales que carecen de algunos 
servicios básicos como los de agua.        
 
       Aunque los negocios son atendidos por los mismos empresarios, requieren 
en gran parte de la colaboración de otros trabajadores, lo que determina que el 
comercio del sector sea un importante generador de empleo, y aunque el 
mismo no sea calificado permite obtener ingresos a los empleados vinculados 
laboralmente. Un claro referente de la informalidad laboral que se da en la 
zona, lo constituye el que los salarios se cancelen en su mayoría diaria o 
semanalmente, e incluso que existan formas de pago en especie. 
 
 






       En el contexto de las manifestaciones de informalidad de los negocios del 
sector de la Gloria, se encuentra que la gran mayoría de los empresarios que 
han creado sus negocios los han “montado” [expresión popular de crear un 
negocio] con pequeñas sumas, que en gran porcentaje no sobrepasan los 
cuatro millones y medio de pesos. Siendo de destacar que la mayoría de los 
comerciantes, lo han hecho con un “plante” [monto o valor inicial para iniciar en 
negocio] de menos de los dos millones y medio. Esto pone en evidencia que los 
capitales de iniciación no son altos, y que si a esto se agrega los costos de los 
arriendos y el pago de servicios, la tasa de retorno por la inversión realizada no 
puede ser mayor, lo que de hecho determina que en muchas ocasiones la 
creación de una microempresa de estas características se haga sólo con la 
perspectiva de mantenerse ocupado y a la par obtener algún ingreso, y en ese 
proceso ir consolidando la empresa.   
        
         Las microempresas así constituidas para expender productos a los 
consumidores del sector, a los cuales necesariamente disputan, en su gran 
mayoría se dedican a vender productos terminados; solo un poco más de la 
quinta parte de los vendedores genera un valor agregado, al fabricar sus 
productos o generar servicios. Los bajos capitales constitutivos de las 
empresas y la iliquidez permanente que deviene de las limitaciones de 
disponibilidad de bienes de capital, determina que gran parte de los 
comerciantes tengan que comprar sus productos diaria y hasta semanalmente. 
La disponibilidad de recursos condiciona así mismo el volumen de compras.  
 
       Dentro de los criterios de racionalidad económica, se observa que los 
comerciantes tienden a proveerse con mayoristas y distribuidores, por efectos 
de reducir costos; las demandas de productos se hacen por fuera de la 






localidad, dado que esta no es un centro productivo ni industrial de bienes y 
servicios y fundamentalmente es un sector residencial. En general, los 
comerciantes son dependientes de quienes les suministran sus productos, 
situación que se aprecia cuando se observa que un gran porcentaje de los 
comerciantes sólo adquieren sus productos a un número limitado de 
proveedores. Respecto a la posibilidad de contar con crédito para adquirir sus 
productos se encuentra que la mayoría sólo dispone, cuando lo tiene, créditos 
sólo hasta por un mes, situación que se ve aliviada por el hecho de que los 




       Cuando los comerciantes ponen a la venta sus productos en general 
tienden a fijar de diversas formas los precios, unos lo hacen a partir de un 
porcentaje de ganancia sobre el valor del producto adquirido;  otros toman 
como referente los precios de la competencia y los del mercado. De todas 
maneras, dado que tienen que competir por unos consumidores que igual 
actúan racionalmente al momento de hacer sus compras,  los precios de los 
productos que expenden tienden a ser similares a los de la competencia; 
aunque es necesario señalar que un porcentaje representativo, en términos de 
su actuación, procura vender más barato que la competencia. 
            
 
       Si se tiene en cuenta que en gran medida los negocios son pequeños 
sorprende que la mayoría de los comerciantes manifieste que no necesita de 
una bodega complementaria para guardar sus productos. Por otra parte, la 
validez de tal afirmación está en el hecho de que el volumen de sus productos a 
ser vendidos está igualmente condicionado por la disponibilidad de capital para 
comprarlos y conservarlos.  






       Los aprendizajes que realizan los comerciantes en su cotidianidad 
empresarial, los llevan necesariamente a ir racionalizando sus procesos de 
gestión y de control, es así como más de la mitad de los vendedores lleva 
inventarios y realiza la contabilidad de su negocio. Siendo importante el 
porcentaje de vendedores que declaró llevar el registro de contabilidad de sus 
gestiones administrativas y de ventas. Los porcentajes restantes ponen en 
evidencia la informalidad misma del negocio, además de descuido en la 
administración de su gestión. En éste contexto, sólo un porcentaje menor 
declara que tiene estrategias para controlar sus gastos, siendo claro que la 
gran mayoría dice no requerir de estrategia alguna.              
                 
       La mayoría de los comerciantes se ve en la necesidad de fijarse metas 
diarias y/o semanales; y en ese objetivo tienden a implementar algunas 
estrategias de ventas, aunque la mayoría dice que no implementa estrategias 
globales para cumplirlas.     
 
              El criterio de quienes no han cumplido con los requisitos anteriormente 
mencionados, son en gran parte porque no los considera útiles, seguido de 
quienes declaran desconocer las normas al respecto, siendo relevante 
considerar a aquellos que manifiestan que no pueden cumplirlas por ser 
trámites costosos y los que definitivamente no cuentan con el tiempo para 
hacerlo.         
 
       La totalidad de los comerciantes del sector de La Gloria, se oponen a que 
una posible organización gremial de comerciantes que ellos llegaran a 
constituir, pudiera ser dirigida por políticos, algún otro Comité cívico o la junta 
de acción comunal del barrio. Con menores y leves resistencias porcentuales, 
nada importantes, consideran que podrían dirigirla los de la parroquia, otros, o 
la alcaldía. En correspondencia, plantean en su mayoría que esta debería 






recaer en los propios comerciantes. Sin embargo, la mayoría de los 
empresarios manifiestan que no les gustaría asociarse a organización gremial 
alguna, incluso el porcentaje negativo aumenta cuando se les propone que a 
cambio de asociarse pudieran comprar sus productos más barato; compartir 
una bodega y contar con seguridad. 
 
       Sin embargo, la actitud negativa disminuye notablemente, el 22.5%,  
cuando la opción de agremiarse posibilitaría opciones de crédito; aunque no es 
relevante cuando la opción se orienta a aumentar la clientela o poder producir o 
vender más. Cuando el resultado de afiliarse posibilita crédito, producir y 
vender más, y aumentar la clientela, es decir todos los factores anteriores 
juntos, el porcentaje aumenta sensiblemente al 40%, siendo de todas maneras 
crítico que la tendencia negativa a asociarse se mantenga.          
 
       Algunos comerciantes, un poco más de la quinta parte, han tenido algunas 
experiencias gremiales, en la medida en que han pertenecido a asociaciones 
de comerciantes o vendedores. Del mismo modo, se encuentra que más de la 
mitad de los comerciantes declaran haber tenido conocimientos de lo qué es 
una organización gremial. Sin embargo, se encuentra que en su gran mayoría, 
estos consideran que integrarse a una organización gremial no los compromete 
a ser leales con sus pares;  del mismo modo, porcentajes iguales (80%) al 
anterior plantean que ser agremiado no los compromete a respetar acuerdos, y 
menos aún, a ser solidarios con la competencia o ser participe de actividades 
comunitarias; no obstante, cuando se les presentó una sumatoria de respetar 
acuerdos, ser solidarios, asumir actividades comunitarias y ser leales, el 
porcentaje negativo disminuyó ostensiblemente al 55%. 
 






       Finalmente, se encontró que el 45% de los comerciantes reconoció haber 
recibido o contado con algún tipo de apoyo institucional; mientras que sólo 
cerca de la tercera parte de los comerciantes, declaró tener confianza en el 




A los comerciantes de la Localidad de San Cristóbal Sur, se les deberá facilitar 
toda la documentación y capacitación sobre cómo deben legalizar la empresa 
de una forma correcta para así fomentar el buen funcionamiento de la misma. 
 
 Elaborar y suministrar información a los comerciantes de la Localidad de San 
Cristóbal Sur sobre la Asociatividad como una alternativa para reducir costos, 
compartir y reducir riesgos, disponer de información, alcanzar el uso 
tecnológico, crecer y penetrar mercados. 
 
Se debe crear un marco legal que regule el proceso de Asociatividad, sentando 
bases que rijan los acuerdos de cooperación, puesta en marcha del proyecto y 
seguimiento del mismo. 
 
Se debe realizar una reunión entre el gremio de comerciantes de la Localidad y 
la Alcaldía Menor, con el fin de exponer cuales son los beneficios y las 
obligaciones a las cuales ellos accederán, al ser parte de una Asociatividad, 






para esto proponemos realizar un curso el cual tratara temas relacionados con 
la Asociatividad, beneficios y ventajas para los comerciantes.  
 
Es importante que el Gobierno y en este caso especifico la Alcaldía Menor de la 
Localidad de San Cristóbal Sur UPZ 50 La Gloria, cumpla y destine un 
presupuesto para poder llevar a cabo esta Asociatividad y así lograr que los 
comerciantes de esta localidad accedan a pertenecer a ella. 
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11. ANEXO 1  
FORMATO DE ENCUESTA 
CONVENIO UNVERSIDAD DE LA SALLE - ALCALDÍA LOCAL "SAN CRISTOBAL" 
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y CONTABLES 
CARACTERIZACIÓN DE LOS COMERCIANTES UBICADOS EN LA LOCALIDAD 
CUARTA "SAN CRISTOBAL" - BOGOTÁ D.C. 
OBJETIVO: IDENTIFICAR LAS CARACTERÍSTICAS EMPRESARIALES Y LAS EXPECTATIVAS DE LOS 
COMERCIANTES DE LA LOCALIDAD DE SAN CRISTOBAL, TENDIENTES A ESTABLECER LA POSIBILIDAD DE 
CREAR ENTRE ELLOS, UNA ASOCIACIÓN O RED DE ASOCIATIVIDAD Y UN PROGRAMA DE CAPACITACIÓN. 
INFORMACIÓN PERSONAL DEL COMERCIANTE ENTREVISTADO 
NOMBRES Y APELLIDOS: ___________________________________CELULAR: _____________________ 
HOMBRE  ____  MUJER ____     ESTADO CIVIL: ____   SOLTERO   ____  CASADO  ____  UNIÓN LIBRE ____ 
SU EDAD ES:   
MENOS DE 18 AÑOS ____   ENTRE 35.1 Y 45 ____ 
ENTRE: 18.1 Y 25 ____  ENTRE 45.1 Y 55 ____  
ENTRE 25.1 Y 35 ____  MÁS DE 55.1 AÑOS ____ 
NIVEL DE ESTUDIOS: NINGUNA ___  PRIMARIA  ___  SECUNDARIA ___  TÉCNICA ___  UNIVERSITARIA ___ 
VIVE EN LA LOCALIDAD DE SAN CRISTOBAL: SI __  NO  __ 
DATOS GENERALES DEL "NEGOCIO" 
TIPO DE NEGOCIO: ______________________________ NOMBRE DEL NEGOCIO: _____________________  
LOCALIZACIÓN: VÍA PRINCIPAL  SI    ____   NO ____   
DIRECCIÓN: _____________________________ BARRIO: ____________________________ UPZ: _______ 
UBICACIÓN: RURAL  __ URBANA: __ TELÉFONOS: __________________  
EMAIL: _______________________ 
ANTIGÜEDAD DEL NEGOCIO (EN AÑOS):   ______  
 






2. CUÁNTAS SUCURSALES: ______   
3.  CUÁNTAS SUCURSALES EN LA LOCALIDAD: ______  
4.  CUÁNTAS EN OTRA LOCALIDAD: ______   
5. EL “NEGOCIO” ES DE LA FAMILA: SI    ____   NO ____   
6. CUÁNTAS PERSONAS TRABAJAN EN EL NEGOCIO: 
FAMILIA  ____   
OTROS   ____ 
TOTAL   ____ 
7. CUÁL ES LA FORMA DE PAGO A SUS TRABAJADORES: 
DIARIAMENTE  ____  
CADA 8 DÍAS  ____  
CADA 15 DÍAS  ____ 
CADA 30 DÍAS  ____ 
OTRA FORMA  ____   CUÁL: ________________________________________ 
INFORMACIÓN SOBRE EL LOCAL, SU FUNCIONAMIENTO, LOS  PRODUCTOS, LAS VENTAS, LOS 
PROVEEDORES, LOS PRECIOS 
8.  EL LOCAL ES:  
PROPIO   ____ 
ARRENDADO  ____ 
9. EL LOCAL ESTA DENTRO DE LAS INSTALACIONES DE LA  VIVIENDA  SI _____  NO _____  
10. SEÑALE LOS SERVICIOS PÚBLICOS CON LOS QUE CUENTA SU   LOCAL:  
AGUA   ____ 
ENERGÍA ELÉCTRICA   ____ 
TELÉFONO  ____  
GAS   ____  






11. EL LOCAL ESTÁ ABIERTO:  
TODOS LOS DÍAS (L – L)      ____ 
LUNES A VIERNES                ____ 
FIN DE SEMANA (V –S –D)  ____ 
OTRO        ____    CUÁL: ______________________________  
12. ¿CUANTAS HORAS TIENE ABIERTO SU LOCAL? Y ¿CUAL ES LA JORNADA?:   
1 A 4 HORAS DIARIAS  ____ 
5 A 8 HORAS DIARIAS    ____ 
9 A 12 HORAS DIARIAS   ____ 
MÁS DE 12     ____  
MAÑANA                                        ____ 
TARDE                                             ____ 
NOCHE                                            ____ 
TODO EL DÍA                                  ____ 
24 HORAS                                       ____ 
13. EL VALOR DE LOS ACTIVOS TOTALES ES:  
MENOR A $500.000    ____ 
ENTRE $500.001 Y $1.000.000   ____ 
ENTRE $1’000.001 Y $ 2’500.000     ____ 
ENTRE $2’500.001 Y $4’500.000                  ____ 
ENTRE $4’500.001 Y $ 10’500.000               ____  
MÁS DE $10’500.001      ____  
14. LOS ARTÍCULOS QUE USTED VENDE, LOS FABRICA: SI    ____   NO ____   
CUÁLES: _________________________________________________________ 
 






15. LOS ARTÍCULOS  QUE USTED VENDE, SON ADQUIRIDOS:  
A DIARIO                ____  
SEMANAL    ____  
QUINCENAL:                                  ____  
OTRO ____ CUÁL: ____________________________________  
16. LOS PRODUCTOS LOS ADQUIERE A TRAVÉS DE: 
       a. MAYORISTAS 
       b. DISTRIBUIDORES 
       c. SUPERMERCADOS Y/O GRANDES SUPERFICIES 
         d. OTROS: ____     CUÁLES________________   
17. SUS PROVEEDORES ESTÁN UBICADOS:  
EN LA LOCALIDAD  ____  
EN OTRA LOCALIDAD DE BOGOTÁ ____ 
FUERA DE BOGOTÁ       ____ 
18. CUÁNTOS PROVEEDORES TIENE?  ____ 
19. SUS PROVEEDORES LE OTORGAN CRÉDITO: SI    ____   NO ____   
        a. HASTA  30 días               ____  
        b. DESDE     31 A 60  días  ____  
        c. DESDE 61 A 90  días      ____  
 20. SI NECESITARA CRÉDITO DE SUS PROVEEDORES, CUÁL SERÍA EL TIEMPO QUE SOLICITARÍA?: 
        a. HASTA  30 días      ____  
        b. DESDE     31 A 60  días   ____  
       C DESDE 61 A 90  días  ____  
 21. CUANDO USTED HACE UN PEDIDO, SUS PROVEEDORES GENERALMENTE, SE LO ENTREGAN:  
EL MISMO DÍA  ____  






ENTRE 2 Y 5  DÍAS ____  
MÁS DE 6 DÍAS  ____ 
22. LOS PRECIOS DE SUS PRODUCTOS, LOS FIJA:  
DE ACUERDO CON LA COMPETENCIA ____  
PRECIOS DEL MERCADO   ____  
APLICANDO UN PORCENTAJE       ____   CUÁL________________________ 
23. LOS PRECIOS EN SU NEGOCIO SON:  
MÁS O MENOS IGUALES A LOS DE SUS COMPETIDORES ____ 
MÁS ALTOS  ____ 
MÁS BAJOS  ____ 
NO SABE  ____ 
24. NECESITA EN SU NEGOCIO UN SITIO ESPECIAL PARA ALMACENAR LOS PRODUCTOS? 
SI   ____  NO ____POR QUE? _______________________________________________ 
25. EL NO TENER UN SITIO ESPECIAL PARA ALMACENAR SUS PRODUCTOS, LE HA IMPEDIDO VENDER MÁS? 
SI   ____  NO ____ 
26. CONTROLA LOS INVENTARIOS DE SUS PRODUCTOS? SI   ____  NO ____ 
27. “LLEVA” CONTABILIDAD? SI   ____  NO ____  POR QUÉ? ____________________________________ 
28. LOS CLIENTES SON:  
SIEMPRE LOS MISMOS             ____  
NO SIEMPRE LOS MISMOS           ____  
CAMBIAN PERMANENTEMENTE ____ POR QUÉ:________________________________________ 
29. LE FÍA A SUS CLIENTES: SI   ____  NO ____  POR QUÉ: _____________________________________ 
30. CUANDO LES FÍA, ELLOS LE PAGAN CADA:  
8 DÍAS    ____  
15 DÍAS     ____  






30 DÍAS      ____   
OTRO PERÍODO DE TIEMPO  ____  CUÁL:_________________________________________ 
31. LAS METAS DE VENTAS SON:  
DIARIAS    ____  
SEMANALES   ____  
QUINCENALES   ____  
MENSUALES   ____  
OTRAS    ____  CUÁLES____________________________________ 
32. UTILIZA ESTRATEGIAS PARA:  
VENDER MÁS    ____  
CUMPLIR LAS METAS DE VENTAS  ____  
CONTROLAR LOS GASTOS  ____  
O, NO NECESITA ESTRATEGIAS   ____ 
33. UTILIZA ESTRATEGIAS PARA DIFERENCIARSE DE SU COMPETIDOR? SI ___   NO ___ 
 CUALES ?_____________________________________________________________  
34. PERTENECE A ALGUNA ASOCIACIÓN DE COMERCIANTES: SI___  NO___ POR QUÉ: _________________ 
 _______________________________________________________________________________ 
35. LE GUSTARÍA ASOCIARSE CON COMERCIANTES QUE TIENEN EL MISMO TIPO NEGOCIO: 
SI   ____  POR QUÉ? ________________________________________________________________ 
NO ____  POR QUÉ?________________________________________________________________  
36. PARA USTED, ASOCIARSE,  SIGNIFICA: 
a. LA OPORTUNIDAD DE COMPRAR MÁS BARATO  ______ 
b. TENER UN SITIO ADECUADO Y SEGURO PARA ALMACENAR LOS PRODUCTOS  _____ 
c. OBTENER CRÉDITO PARA PAGAR LO ADQUIRIDO CON INTERESES MÁS BAJOS  _____ 
d. PRODUCIR MÁS PARA VENDER MÁS   _____ 






e. AMPLIAR EL NÚMERO DE CLIENTES   _____ 
f. TODAS LAS ANTERIORES  ______ 
37. EL ASOCIARSE CONLLEVA A CAPACITARSE.  ¿EN QUÉ LE GUSTARÍA: 
CONTABILIDAD   ____  
VENTAS   ____  
PRODUCCIÓN   ____ 
MANEJO DEL PERSONAL ____  
COMPUTADORES  ____ 
  FUENTES DE FINANCIACIÓN ____  
  OTRAS    ____  CUÁLES?__________________________________ 
38. CONSIDERA QUE SI SE ASOCIA, DEBERÍA ESTAR “EN CABEZA” DE:  
ALCALDÍA   ____ 
PARROQUIA   ____ 
JUNTA DE ACCIÓN COMUNAL ____ 
COMITÉ CÍVICO   ____ 
GREMIO DE COMERCIANTES ____ 
GRUPO POLÍTICO   ____  
OTRO(S)     ____  CUÁL(ES)?__________________________________ 
39. EL  ASOCIARSE CONTRIBUYE A: 
       a. SER LEAL CON  LA COMPETENCIA _____ 
       b. RESPETAR LOS ACUERDOS  ______ 
       c. SOLIDARIZARSE CON  LOS COMPETIDORES ______ 
       d. DESARROLLAR ACTIVIDADES U OBRAS COMUNITARIAS CONJUNTAS  _______  
       e.  TODAS LAS ANTERIORES ______ 
 












































UNIVERSIDAD DE LA SALLE 
CURSO DE ASOCIATIVIDAD 
 
FACULTAD  DIA MES AÑO 
CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y 
CONTABLES 
FECHA 15 02 2011 
 













TIPO DE CURSO 
TEÓRICO PRÁCTICO TEÓRICO-PRÁCTICO 





Sábados 07:00am - 11:00am 
 
INTENCIONALIDADES 
 Capacitar a los comerciantes de la localidad de San Cristóbal Sur UPZ La Gloria, sobre 
los beneficios y ventajas de la asociatividad.  
 
 En consecuencia, como comerciantes que se inician en el estudio de la Asociatividad, la 
meta es empezar con un itinerario de conceptos básicos, que proporcionen un 
mecanismo funcional, ágil y eficaz al aprendizaje, con el fin de lograr facilitar el 
entendimiento de la conceptualización utilizada. 
 
OBJETIVOS: 
 Conocer el concepto de Asociatividad, que  requisitos debe cumplir y las ventajas 
que tienen los comerciantes al asociarse. 
 Aprender cual es el rol del estado en el proceso asociativo. 
 Utilizar eficientemente las diferentes herramientas y recursos que le ofrece la 
Asociatividad a los comerciantes de la Localidad de San Cristóbal. 
 Desarrollar capacidades en gestión productiva y comercial, entre los comerciantes 




Conceptualización teórica  
Es importante dar a conocer a los estudiantes en este caso los comerciantes de la Localidad 
de San Cristóbal Sur, los conocimientos necesarios para poder comprender el proceso de 
Asociatividad a partir del concepto mismo, entendiendo como entran en juego técnicas, 
medios y herramientas. 
Días 1 y 2:  
 I. Fundamentos de Asociatividad – Concepto, requisitos 
 II. Objetivos de la Asociatividad 
 III. Las ventajas de Asociarse 
 IV. El rol del Estado en el proceso de la Asociatividad 
Días 3 y 4:  
 I. Los tipos de Asociatividad 
 II. Análisis de Casos 
 III. Proceso de Organización de una Empresa Asociativa Comercializadora 
 IV. Conclusiones 
 
Didáctica para el aprendizaje y desarrollo de competencias integrales en relación con el perfil 
Horas presenciales:  
Se partirá de la percepción de la experiencia y conocimiento de los comerciantes, la cual se 
confrontará y se analizara en conjunto con el concepto del docente y compañeros de clase, 
para elaborar una idea general. 
El trabajo de aula se realizará a partir de investigaciones en libros y artículos seleccionados 
por el docente, y de los datos aportados por el análisis de la realidad. 
Como didácticas básicas se utilizarán: 
-La clase magistral, junto a diversas dinámicas grupales, complementada con los apuntes de 
clase. 
-El trabajo de grupo bajo diversas modalidades 
Trabajo Independiente: 
El estudiante debe profundizar y formular sus propias inquietudes con la ayuda de la lectura 




El estudiante desarrollara competencias, tales como: 
 
 La capacidad de analizar, comprender, participar y trabajar en equipo, según los temas 
vistos durante el curso, alcanzando el liderazgo.  
 El conocimiento de los elementos, ventajas y beneficios que componen el proceso 
asociativo, de tal forma que el comerciante consiga el desarrollo de criterios para 
evaluar y elegir el querer asociarse.  
 El conocimiento de las herramientas más útiles que brinda la Asociatividad, con el fin 
de aprender a elaborar estrategias de competitividad y a ejecutarlas en su 
establecimiento de comercio. 
 
 
EVALUACIÓN DE LOGRO DE COMPETENCIAS 
De acuerdo con las intencionalidades definidas para el espacio académico. 
 
 Participación activa y critica frente al material de estudio que proporciona o sugiere el  
docente. 
 Capacidad de análisis por parte del estudiante para aprender y aplicar los conceptos de 
asociatividad, aprovechando y utilizando las distintas fuentes de información existentes 
para su formación. 
 Interés, desempeño y concentración en las actividades que se realicen de forma grupal 
sobre asociatividad. 
 
ESTRATEGIAS DE EVALUACIÓN 
EN QUÉ CONSISTE LA EVALUACIÓN FECHAS 
 












 El ultimo día de clase 
 
FUENTES DE INFORMACIÓN 
TEXTOS GUÍA 
Se pueden adquirir o consultar en: Internet, 
Biblioteca Universidad de la Salle, Biblioteca 
Luis Ángel Arango 
LIBROS:  
 
 “Alianzas estratégicas: negocios que suman competitividad” Califano, Sandra.               
Fundación Competir, Junio de 2001.  
 “Buscan promover la competitividad de las pequeñas empresas” Morosi, Pablo.               
La Nación, 14 de abril de 2001. 
 “El modelo italiano, una pista a seguir” Califano, Sandra. La Nación, 18 de Septiembre            
de 2001. 
 “Estrategias de alianzas en un marco de creciento globalización” Cleri, Carlos. 
Universidad de Belgrano – Ideas y Trabajos. Septiembre de 1997. 
 “Exportar en grupo: una fórmula para salir adelante”. Califano, Sandra. La Nación, 23 de 
abril de 2002. 
 “La asociación genera nuevas oportunidades”. La Nación, 28 de mayo de 2002. 
 “La Asociatividad como estrategia de fortalecimiento de las PyMEs”. Rosales,                
Ramón. Universidad de Texas. Septiembre de 1997. 
 “La Asociatividad Empresarial – Una respuesta de los pequeños productores a la 
internacionalización de las economías”. Villegas, Zolio Pallares. PRODES – Programa           
de Desarrollo Empresarial Sectorial – Bogotá, Colombia. 
 BASES DE DATOS ESPECIALIZADAS  
 
BASES DE DATOS GENERALES 
 
DIRECCIONES ELECTRONICAS DE INTERES SEGÚN AREA 
 
 
DATOS DE LOS PROFESORES 
TELÉFONOS CORREO ELECTRÓNICO 
Adriana Pachón 310 291 6709 








CAUSAS QUE CONLLEVAN A LA FALTA DE CREDIBILIDAD DE 
LOS COMERCIANTES DE LA UPZ 50 (LA GLORIA) LOCALIDAD 
DE SAN CRISTÓBAL SUR Y EL PROCESO DE ASOCIATIVIDAD 
CON EL GRUPO DE TENDEROS DE LA ZONA. 
CUADERNILLO LEGALIZACIÓN 
DE EMPRESA 
UNIVERSIDAD DE LA SALLE  
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y     
CONTABLES  
BOGOTÁ MARZO 2011  
ADRIANA PACHÓN 
ANDRÉS VALENCIA 












